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 RESUMEN  
 
El presente trabajo de Investigación busca Establecer de qué manera el método de 
fijación de precios influye en la rotación de inventarios de Corporación Tommy SAC, 
de la ciudad de Tacna, periodo 2017, Del cual se reúnen los siguientes indicadores a 
considerar en el proceso de fijación de precios de un producto, margen de utilidad, 
elasticidad de la demanda, rendimiento sobre la inversión, volumen de ventas, nivel 
de stock y el costo de ventas. El presente trabajo es no experimental, porque se 
obtienen datos directamente de la realidad objeto de estudio, asimismo es descriptiva, 
explicativa y finalmente correlacional de acuerdo a la finalidad de la investigación. 
El área de investigación está enmarcada en la Contabilidad Financiera, debido 
a que es una actividad encaminada al análisis y la evaluación de los procedimientos y 
documentos adecuados donde se reflejan los movimientos operativos y financieros de 
la empresa. 
Corporación Tommy S.A.C es una empresa importadora dedicada a vender al 
por menor de prendas de vestir, calzado y accesorios, de marcas reconocidas como 
Tommy hilfiger, La coste y Náutica. 
Se observara que la empresa ha ido variando el método de fijación de precios 
a través de los indicadores de margen de utilidad, elasticidad de la demanda, 
rendimiento sobre inversión, volumen de ventas, nivel de stock, y costo de ventas, 
obteniéndose como resultado la disminución o incremento de ingresos en los periodos 
del año 2015 a 2017 y en consecuencia la alteración en la rentabilidad de la empresa. 
 





This research work seeks to establish how the pricing method influences the rotation 
of inventories of Tommy SAC Corporation, of the city of Tacna, 2017, which meet 
the following indicators to consider in the process of fixing of product prices, profit 
margin, demand elasticity, return on investment, sales volume, stock level and cost of 
sales. The present work is not experimental, because data is obtained directly from the 
reality under study, it is also descriptive, explanatory and finally correlational 
according to the purpose of the research. 
The research area is framed in the Financial Accounting, because it is an 
activity aimed at the analysis and evaluation of the procedures and adequate 
documents which reflect the operational and financial movements of the company. 
Tommy S.A.C Corporation is an importing company dedicated to the retail 
sale of clothing, footwear and accessories, of recognized brands such as Tommy 
Hilfiger, Cost and Nautical. 
It will be noted that the company has been varying the method of pricing 
through the indicators of profit margin, demand elasticity, return on investment, sales 
volume, stock level, and cost of sales, obtaining as a result the decrease or increase of 
income in the periods of the year 2015 to 2017 and consequently the alteration in the 
profitability of the company. 
 




El desarrollo del presente trabajo de investigación relacionado a métodos de fijación 
de precios y su influencia en la rotación de inventarios en la empresa Corporación 
Tommy SAC, de la ciudad de Tacna, periodo 2015 al 2017, en donde se observa que 
la fijación de precios en la empresa se van efectuando de acuerdo a las normas 
aceptadas, pero hay varios criterios que no se consideran en el proceso como los 
costos asociados a la importación, determinación de punto de equilibrio lo cual 
influye en la rotación de inventarios y rentabilidad de ellas mismas. El trabajo es no 
experimental porque obtiene los datos de la realidad de objeto de estudio, se analiza 
información procesada, es una investigación tipo básica que busca enriquecer el 
conocimiento y difundir información.  
 
 El trabajo de investigación está dividido en cuatro capítulos, en el capítulo I 
está el planteamiento el problema, formulación del problema,  justificación e 
importancia y  objetivos de la investigación; en el Capítulo II, se desarrolla el marco 
teórico, antecedentes, bases teóricas, definición de términos básicos, sistema de 
hipótesis y variables; en el Capítulo III se desarrolla la Metodología, el tipo de 
investigación, diseño, población y muestra, técnicas e instrumento; procesamiento de 
datos; en el Capítulo IV se desarrolla el tratamiento estadístico y verificación de 
hipótesis; finalmente se desarrollan la discusión de resultados;  conclusiones y 
recomendaciones; dentro de la conclusión final se tiene que los métodos de fijación 
de precios influyen en la rotación de inventarios de Corporación Tommy SAC Tacna 






PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
1.1. DESCRIPCIÓN DEL PROBLEMA 
Tradicionalmente, el precio de un producto ha jugado un papel decisivo en la 
decisión de comprar diferentes productos en el mercado. Diferentes factores de 
precio se han vuelto más importantes para el comportamiento del comprador en 
las últimas décadas. El precio sigue siendo uno de los elementos más importantes 
que determinan la participación de mercado y la rentabilidad de una empresa. En 
la actualidad, el proceso de globalización requiere que las empresas sean más 
competitivas, estén listas y abiertas al cambio. El precio es un elemento clave de 
la estrategia de una empresa. No solo los costos son el único factor que se debe 
tener en cuenta al determinar los precios, sino que también es necesario tener en 
cuenta la competencia. 
 Se ha observado que para la Corporación Tommy SAC, un aspecto 
importante es la fijación del precio de su producto, ya que si se repara 
incorrectamente, sin considerar una serie criterios, puede tener pérdidas. Por esta 
razón, debe tener en cuenta la distribución de precios de los productos para 
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proponer diferentes variables, como los costos variables del bien, los costos fijos, 
los volúmenes de ventas, para prestar atención a la competencia y, además, para 
tener en cuenta a la audiencia a la que se destina el producto. 
Muchos de los problemas que existen en diferentes compañías es que el 
precio de sus  productos a veces se hace de una manera muy empírica, sin ningún 
procedimiento establecido de estudio de mercado, análisis de competencia, 
estudio de la estructura de costos. La mayoría de las empresas ignoran los costos 
asociados con sus productos, lo que significa que el precio establecido no es 
ideal. En muchos casos, los costos no se revisan periódicamente, lo que significa 
que el precio de venta no genera el beneficio apropiado. 
 
1.2. FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 
1.2.1. Problema Principal 
¿De qué manera el método de fijación de precios influye en la rotación de 
inventarios de Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna, periodo 2015-
2017? 
 
1.2.2. Problemas Específicos 
 
1. ¿Cómo el método de fijación de precios influye en el volumen de ventas de 
Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna? 
 
2. ¿En qué medida el método de fijación de precios influye en el nivel de stock 
de Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna? 
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3. ¿Cómo el método de fijación de precios influye en el costo de ventas de 
Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna? 
 
1.3. JUSTIFICACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN 
1.3.1. Justificación  
El presente trabajo de investigación se justifica  ya que tiene como propósito 
demostrar la influencia que tiene el método de fijación de precio en la rotación 
de inventarios de la empresa Corporación Tommy S.A.C. 
            Se conocerán los criterios y directrices necesarios para un mejor control 
de sus inventarios lo cual  mejorará la rotación de inventarios, controlará sus 
costos y / o gastos y consecuentemente mejorará el nivel de ingresos, con la 
posibilidad de que la compañía pueda continuar creciendo en el futuro.  
 
  Uno de los principales desafíos de la empresa es establecer correctamente 
el precio del producto que ofrece y en el que se realiza la inversión. Por lo tanto, 
es necesario poder establecer los precios adecuados para tomar la mejor decisión. 
La configuración óptima de los precios de los productos implica conocer el 
mercado, su comportamiento, su tendencia, pero también tener información 
razonable y adecuada sobre los costos. 
 
1.3.2. Importancia 
El presente trabajo de investigación es importante porque permite mejorar el 
procedimiento de fijación de precios, no solo con el fin de tener más rentabilidad, 
también se busca tener un buen control de sus existencias , lo que permitirá a la 
empresa Corporación Tommy SAC ser más competitivo en su sector. 
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Además busca fomentar el uso de métodos de fijación de precios, 
considerando criterios relevantes como costeo, demanda y nivel de actividad. 
 
1.4. OBJETIVOS  
1.4.1. Objetivo General 
Establecer de qué manera el método de fijación de precios influye en la rotación 
de inventarios de Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna, periodo 2015-
2017. 
 
1.4.2. Objetivos Específicos 
1. Establecer cómo el método de fijación de precios influye en el volumen de 
Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna 
 
2. Determinar en qué medida el método de fijación de precios influye en el stock 
de Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna. 
 
3. Establecer cómo el método de fijación de precios influye en el costo de ventas 














2.1. ANTECEDENTES  
Bastidas & Jácome (2013) es su tesis, para optar al grado de ingeniero en 
contaduría pública y auditoria en la Universidad Estatal de Milagro, Guayaquil 
– Ecuador denominada: “Análisis e implementación de un sistema de inventario 
que contribuya a mejorar el control del índice de rotación en los lotes de camarón 
que afecta en el proceso de producción y ventas en la empresa Camarones S.A.C, 
ubicada en Duran, en el periodo 2013”. En la cual  concluye que Camarones 
S.A.C es una empresa donde la rotación de existencias es inmediata porque sus 
existencias son perecederas. Como resultado, si no hay un control operativo 
adecuado en su inventario, hace que sus registros fallen y genere diferencias. Esto 
se determina como consecuencia del manejo inadecuado de la relación de 
inventario con los retornos por parte del consumidor, la gestión inadecuada de la 
rotación del inventario, ya que no tienen pautas adecuadas que permitan el 
desarrollo de las fases de aprobación del producto debido a Falta de conocimiento 
del personal. 
 Bastidas & Jácome (2013) indica que si no hay control de inventario, el 
procesamiento del inventario es incorrecto, lo que indica la necesidad de que el 
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personal sepa cómo usar el sistema de inventario. Coincidiendo con la 
investigación actual, ya que revelan problemas relacionados con las existencias, 
los incumplimientos que presentan se determinan como consecuencia del manejo 
inadecuado de las existencias por parte de los rendimientos de los consumidores 
y el tratamiento inadecuado de la rotación del inventario, no hay pautas adecuadas 
para el desarrollo de las fases de paso del producto y la falta de conocimiento del 
personal sobre el manejo adecuado del índice en la rotación de existencias. 
 
Reino & Torres (2012) en su tesis, para optar al grado de Magister en 
administración de empresas en la Universidad Politécnica Salesiana Unidad de 
Posgrados Maestría en Administración de Empresas, Cuenca –Ecuador 
denominada: “Modelo para la fijación de precios en la industria del comercio de 
electrodomésticos aplicado a Marcimex”. En la que concluye, es de vital 
importancia que Marcimex sepa cómo fijar los precios en el mercado y de cara a 
la competencia para que pueda obtener mejores beneficios. Para calcular un precio 
en un producto, utilizamos datos históricos y proyecciones probabilísticas de su 
comportamiento en el futuro, intervalos de confianza para saber en qué medida el 
resultado es confiable. De acuerdo con los datos obtenidos, se puede observar que 
Marcimex tiene un 76% de probabilidad de tener un precio igual o menor que el 
de la competencia. 
Reino & Torres (2012) concluyen que es importante fijar el precio ya que 
genera ventajas competitivas, asimismo la tesis se relaciona con el presente 
trabajo de investigación porque  tiene  como  objeto el estudio a fijación de 
precios.  
De acuerdo con los datos obtenidos, se puede observar que Marcimex tiene un 
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76% de probabilidad de tener un precio igual o menor que el de la competencia. 
La ventaja de calcular el precio de un producto de una manera más técnica y de 
tener en cuenta un mayor número de factores genera una mayor ventaja sobre la 
competencia, es necesario contar con un método adecuado para solucionar el 
problema. Precio en función de la actividad de la empresa. 
 
Haddad & Nuñez (2017) en su tesis, para optar grado de maestro en dirección y 
gestión de negocios globales en la Escuela Internacional de Posgrado, Lima – 
Perú denominada: “Evaluación de técnicas de ventas y manejo de rotación de 
inventarios y su influencia en las ventas de bodegas en lima metropolitana 2017”. 
En el cual concluye que la evaluación de las técnicas de venta y la gestión de la 
rotación de inventarios y su influencia en las ventas en los almacenes de Lima se 
consideraron directamente relacionadas y que su ausencia o bajo uso tiene una 
influencia negativa. Significativamente, el 15% de los encuestados dijo que se 
usan ambas variables y el 85% dijo que no, lo que significa que tienen una relación 
débil ya que no las aplicaron; En el caso de la entrevista, el número promedio de 
clientes que respondieron afirmativamente al 38% fue del 62%, lo que sugiere que 
faltan técnicas de venta y que la gestión de la rotación del inventario es necesaria. 
Debido a que la relación entre ellos es moderada (0.557), se comportan como 
variables dependientes. 
 
  A partir de esta conclusión, se determina que es esencial utilizar una 
técnica de ventas adecuada para tener una mayor rotación y así poder ser 
competitivos en el mercado porque, según Haddad & Nuñez, existen técnicas 
disponibles. Ventas y ventas para todo tipo de pequeñas empresas. Para mejorar 
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las ventas y el servicio al cliente, que no se utilizan generalmente, así como los 
sistemas de gestión de inventario, especialmente cuando tiene una amplia gama 
de productos; Al no aplicar estas técnicas, no se profesionalizan y tienden a 
desaparecer del mercado de Lima después de la aparición del moderno canal. 
 
 
2.2. BASE TEÓRICA 
El precio  
Precio es el valor monetario por el cual se intercambia un bien o servicio; Por lo 
tanto, es posible deducir desde este punto de vista que la fijación de precios es 
de vital importancia para llevar a cabo las operaciones de intercambio de 
productos, es una combinación de marketing que genera ingresos y genera costos 
(Mejia, 2005). 
 
 Sin embargo el precio no solo afecta únicamente en el mercado para 
favorecer el intercambio, también es fundamental para garantizar la utilidad, ser 
más competitivos en el mercado y recuperación de gastos de inversión. Según 
Monferrer (2013) las principales características del precio dentro de una empresa 
son: 
- Es un instrumento a corto plazo (es el elemento más flexible, ya que puede 
modificarse rápidamente y sus efectos son inmediatos en las ventas y las 
ganancias). 
- Es un poderoso instrumento competitivo (especialmente en los mercados 
ligeramente regulados).  
-  Influir tanto en la oferta como en la demanda (de hecho, en términos 
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económicos, el precio es una variable determinante de ambos factores).  
- Es el único instrumento de mezcla de marketing que genera ingresos (el 
desarrollo del producto, la comunicación y la distribución conllevan 
costos para la empresa).  
- Tiene un impacto psicológico significativo en el consumidor o en el 
usuario (este es un factor clave en la percepción que el consumidor tiene 
del producto y en su decisión de compra).  
 
En teoría hay muchos procedimientos de fijación de precios, según Guerrero et 
al, (2012) presentan cuatro procedimientos básicos. Procedimiento de fijación de 
precios.  
 
Establecer los objetivos del precio 
Los objetivos de precios deben estar relacionados con los objetivos del negocio. 
El objetivo común de cada empresa es lograr un determinado nivel de retorno de 
la inversión, maximizar los beneficios y la participación de mercado, evitar la 
competencia de precios o ajustar el precio a las expectativas del consumidor 
(Guerrero et al, 2012). 
 
Identificar el mercado meta y estimar la demanda 
Es necesario determinar el mercado al que se dirige el producto o servicio, 
identificar a los consumidores a los que se dirige, conocer aspectos como su 
poder de compra, su grado de sensibilidad al precio, la proporción de ingresos 
para invertir. En el producto En un estudio de mercado, el objetivo es de vital 
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importancia para conocer la demanda que tendrá el producto frente a diferentes 
niveles de precios (Guerrero et al, 2012). 
 
Analizar la estructura de costos 
Una vez que se identifica la demanda para la cual se destina el producto, es 
necesario conocer la existencia del límite inferior. Este límite inferior es solo el 
costo de satisfacer esta demanda, y el precio establecido debe cubrir al menos 
este valor, con el cual es posible alcanzar el llamado punto de equilibrio; estar 
por encima del punto de equilibrio es lo que generará los beneficios (Guerrero et 
al, 2012). 
 
Punto de Equilibrio 
El punto de equilibrio muestra una situación en la que la empresa no gana ni 
pierde. “Se utiliza para determinar los niveles más bajos de producción o ventas 
en que un proyecto puede operar sin poner en peligro la viabilidad financiera; el 
punto de equilibrio es bajo, mayores son las posibilidades de que el proyecto 
genere beneficios” Escobar (2017). Para determinar el indicador, es necesario 
conocer los costos fijos que permanecen constantes, independientemente de las 
ventas. Los costos variables están directamente relacionados con el volumen de 
producción y el precio de venta y son estables de la siguiente manera: 
 










𝑅𝐴𝑍𝑂𝑁 𝑀𝐴𝑅𝐺𝐸𝑁  𝐶𝑂𝑁𝑇𝑅𝐼𝐵𝑈𝐶𝐼𝑂𝑁
  
  
 Razón del Margen de contribución = V – CV 
 
- Punto de equilibrio con una utilidad prefijada 
 
𝑃𝐸 =
𝐶𝐹 + 𝑈𝑡𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑑𝑒𝑠𝑒𝑎𝑑𝑎




PE: Punto de equilibrio 
CF: Costo fijo total 
V: Ventas Netas 
PV: Precio de Venta unitario 
CV: costo variable unitario 
 
2.2.1.  Métodos de fijación de precios 
Son metodologías existentes, que consideran diversos factores para la 
determinación del precio de un producto o servicio, una mala fijación de precios 
puede conllevar serios problemas en la empresa como pérdida de clientes y 
perdías monetaria; para la  fijación de precio es necesario tomar en consideración 
tres factores los clientes son aquellos adquieren el producto, el competidor es la 
competencia y la elasticidad de la demandada es el aumento o disminución de 





- Fijación de precios mediante márgenes 
Este sistema de precios es importante para las empresas que producen 
artículos muy especiales o hechos a pedido, así como para las empresas que 
producen por primera vez.  Mejía (2005)  afirma: “Que la fijación de precios 
por margen  se basa en los costos totales para obtener el precio de venta 
unitario la cual consiste en calcular el costo unitario de cada producto y 
agregar un margen de venta deseado, es necesario conocer exactamente los 
costos variables por unidad y los costos fijos totales, además de determinar 
una cantidad a vender.” 
 
Formula:  
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜 𝑢𝑛𝑖𝑑𝑎𝑑 = 𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜 𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑏𝑙𝑒(𝑢𝑛𝑖𝑑𝑎𝑑) +
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜 𝐹𝑖𝑗𝑜 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙
𝑐𝑎𝑛𝑡𝑖𝑑𝑎𝑑  𝑎 𝑉𝑒𝑛𝑑𝑒𝑟
 
 






 P : Precio de venta 
 C : Costo por unidad 






       Margen de ganancia o margen de contribución  
 
Según Kokemuller traducida por Koster (2017),  el margen de contribución a 
menudo se conoce como margen bruto o margen de beneficio bruto. Esta es 
la diferencia entre las ventas o ingresos de la compañía y sus costos variables. 
Los costos variables son costos, tales como materiales y mano de obra directa, 
directamente relacionados con la fabricación o adquisición de productos. Para 
calcular la utilidad  neta, se resta  los costos fijos del negocio de su margen 
de contribución. Los costos fijos son costos para conceptos tales como 
edificios, equipos o suministros que no están relacionados con el volumen de 
ventas. Gerencie (2017) da a conocer: “Que un margen de contribución   
porcentual es una relación que compara el margen de contribución, o margen 
bruto, de su compañía con las ventas”. Esta relación es extremadamente 
importante para los ejecutivos de la compañía, que necesitan determinar si 
está optimizando sus costos e ingresos, y qué maniobras estratégicas es mejor 
mejorar los márgenes si esto no ocurre.  
 
La diferencia entre los costos de venta y los costos variables, lo que le 
permite a la empresa determinar los beneficios obtenidos con el desarrollo de 
un producto determinado durante la actividad económica. Se considera el 
exceso de ingresos sobre los costos variables, este superávit debe cubrir los 





Importancia del margen de contribución 
El margen de contribución permite determinar cuánto contribuye un 
determinado producto en el negocio. Esto ayuda a determinar qué tan rentable 
es continuar produciendo este artículo.  Algunas situaciones que el margen 
de contribución permite identificar y analizar según Gerencie (2017) son las 
siguientes: “Si el margen de contribución es positivo, puede absorber el costo 
fijo y generar un margen para el resultado esperado. Cuanto mayor sea el 
margen de contribución, mayor será la utilidad (recuerde que el costo fijo 
siempre es fijo y el margen de contribución varía) Cuando el margen de 
contribución es igual al costo fijo, no deja margen. Beneficios (no genera ni 
beneficio ni margen). Rentabilidad, razón por la cual se considera que la 
empresa está en el balance (no gana, no pierde)”.  
Cuando el margen de contribución no es suficiente para cubrir los 
costos fijos, la compañía puede continuar operando en el corto plazo, ya que 
puede cubrir parcialmente los costos fijos. Si no se toma ninguna acción, 
trabajar con pérdidas corre el riesgo de quedarse sin suficiente capital de 
trabajo, ya que se utiliza para cubrir costos fijos que no cubren el margen de 
contribución. Cuando el margen de contribución es negativo, es decir, los 
costos variables son más altos que el precio de venta, esta es una situación 
crítica que necesariamente debe llevar a liquidar  la producción del bien en 






Si tu empresa tiene un margen de contribución bajo, es más difícil cubrir sus 
costos fijos y obtener un ingreso.  Gerencie menciona que: “Una opción para 
mejorar sus márgenes es reducir costos. Puede negociar con los proveedores 
para reducir los costos de materiales o adquisiciones, la mano de obra o 
eliminar los recursos desperdiciados”. También puede invertir en esfuerzos 
de marketing para aumentar la demanda del mercado para su marca y 
productos. Un aumento en los precios de mercado que resultaría sin cambios 
en los costos también conduciría a mejores márgenes. (Koster 2017) 
Elementos del margen de contribución 
De acuerdo a Gerencie (2017) de una forma muy general, identifiquemos 
cada uno de esos elementos: 
 
a) Costos fijos 
Son aquellos costos que son constantes  durante un período dado, 
independientemente del volumen de producción. Estos costos no se ven 
afectados si la compañía decide producir más o menos, o decide no producir. 
Un ejemplo de estos costos puede ser el alquiler de un lugar o terreno donde 
opera la corporación por el cual paga S/.1.000.000 por mes. La compañía 
produce o no produce, tiene que pagar S/. 1.000.000 al mes, lo que lo 
convierte en un costo fijo. Los costos medidos en unidades se convierten en 
variables, ya que durante el aumento de la producción, los costos fijos 
cargados a cada producto disminuyen. Supongamos un arrendamiento de 
S/.1.000.000 para la producción de 1000 artículos. En este caso, el costo fijo 
cobrado a cada  artículo  es  de S/ 1,000.  Si la producción aumenta a 2.000 
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artículos, el costo permanece fijo (S/1.000.000), pero a cada artículo solo se 
le cobrarán  S/. 500, que van desde S/ 1.000 hasta una producción de solo 
1.000 unidades. De hecho, el costo fijo en comparación con la unidad 
producida se ha vuelto variable (Gerencie 2017). 
 
b) Costos variables 
Son aquellos que  aumentan o disminuyen de acuerdo con el volumen de 
producción, es decir, que si no hay producción no hay costos variables y si la 
producción incrementa.  Según Gerencie (2017) “Los costos variables son 
una función de las cantidades producidas  siendo un claro ejemplo los costos 
es la materia prima, que se consume solo de acuerdo con las unidades 
producidas”.  El costo variable, relativo a la unidad, se fija. Supongamos que 
la empresa que produce un artículo requiere S/. 100 de materia prima. Si 
produce 5 artículos, necesitará S/. 500 de materia prima (lo que la hace 
variable), pero en lo que respecta a la unidad, el costo variable siempre será 
fijo, ya que solo la misma cantidad de S/. 100 de materia prima es requerido  
 
b) Utilidad 
Es el  porcentaje que el productor quiere ganar sobre el costo invertido (costo 
fijo  más  costo variable). Ejemplo: Si el costo total de un producto es de S/ 
5.000 y el productor desea una utilidad  el 20% de ese costo, debe vender el 
producto a S/6.000 y su ganancia será de S/ 1.000 (Gerencie 2017). 
 
- Fijación de precios por rendimiento objetivo 
Determina el precio que produciría su tasa de retorno de su inversión. La idea 
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detrás de este método es encontrar un precio para obtener una tasa objetiva de 
retorno de la inversión mediante la venta de un cierto número de productos; 
este último, en este caso, estará dado por el monto de las inversiones realizadas 
para producir o comercializar el producto y por el costo del capital o la 
previsión de beneficios  (Mejía, 2005). 
 











La utilidad  será igual al resultado de descontar al ingreso por Ventas (P*Q), 
los costos variables totales (CV*Q) y los costos fijos Totales (CFT): 
 
𝑟 =




Y el mínimo precio unitario necesario para conseguir la rentabilidad 
esperada: 
 
𝑟 ∗ 𝐾 + 𝐶𝐹𝑇
𝑄
+ 𝐶𝑉 
Este método no toma muy en cuenta las consideraciones del mercado, solo 




- Fijación de precios con base en la demanda 
El  método se basa en el grupo de consumidores que compran el producto. Si 
la demanda es alta, se establecerá un precio alto, y lo contrario, si el consumo 
esperado es bajo, incluso si el costo es el mismo en ambos casos. Otra variante 
de este método es el uso de precios diferenciados y es muy subjetivo, puede 
causar insatisfacción entre los clientes, por lo que se recomienda para bienes 
de alto consumo (Mejía, 2005). 
 
- Fijación de precios con base en la competencia: 
Este método se suelen utilizar la información de precios de competencia 
cuando los productos comercializados son idénticos o por los menos 
parecidos a las otras empresas. Este método suele complementarse con los 
anteriores ya mencionados  (Mejía, 2005). 
 
- Fijación de precios sobre bases psicológicas: 
Implica tener en cuenta los aspectos psicológicos que influyen en la voluntad 
de compra del consumidor, no solo los factores económicos. Los factores 
clave incluyen el precio, el volumen de ventas del almacén, los precios 
promocionales y las líneas de productos (Mejía, 2005). 
 
2.2.2.1.  Margen de Utilidad 
La utilidad es el retorno positivo de la inversión generada por la empresa.  Según 
Barco (2009 menciona: “Que es la diferencia entre el precio de venta y todos los 
costos fijos y variables involucrados en la comercialización y el mantenimiento 
de la empresa; que incluye todos los elementos relacionados con la operación del 
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negocio e incluye los ingresos y gastos operativos, así como los gastos 
administrativos y de venta”.  
 
Margen de utilidad bruta: xPrecio xdel xproducto xdespués xde xdeducir xlos xcostos 
xde xfabricación xdirectos xe xindirectos. En xel xcaso xde xlos xservicios, xesto xes xlo xque 
xqueda xde xla xcantidad xpagada xpor xla xtarea xdespués xde xla xdeducción xde xtodos xlos 
xcostos xnecesarios xpara xllevarla xa xcabo. 
 
Margen de utilidad neta: el beneficio obtenido por la empresa después del pago 
de todas las tarifas e impuestos. Barco (2009 afirma que: “los costos de 
producción que afectan directamente el valor del producto, también tiene que 
pagar cuentas como el alquiler, el agua y la electricidad, los préstamos bancarios 
y los ingresos fiscales”.  
 Para xmedir xel xmargen xde xganancia, xtenemos xlos xíndices xde xrentabilidad, 
xque xnos xpermiten xmedir xel xdesempeño xde xla xempresa xen xrelación xcon xsus 
xventas, xactivos xo xcapital. xEs ximportante xconocer xestos xnúmeros xporque xla 
xempresa xdebe xproducir xservicios xpúblicos xpara xexistir. xLos xindicadores 
xnegativos xexpresan xla xetapa xde xacumulación xpor xla xque xatraviesa xla xcompañía 
xy xque xafectará xa xtoda xsu xestructura xal xexigir xmayores xcostos xfinancieros xo xun 
xmayor xesfuerzo xpor xparte xde xlos xpropietarios xpara xmantener xel xnegocio (Barco, 
2009). 
 
Dentro de los ratios de rentabilidad tenemos: 
Rendimiento sobre patrimonio (ROE) 
Es el porcentaje de ganancia o pérdida generado por cada nuevo sol que los 
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propietarios han invertido en el negocio. Esta relación refleja el desempeño de la 
compañía en relación con el patrimonio.  
Esta razón  se obtiene dividiendo el ingreso neto por el patrimonio neto de la 









Culminando con el análisis de la empresa de la Srta. Teresa Cabrera, se hallará 







Esto xsignifica xque xpor xcada xnuevo xsol xque xel xdueño xgenera xun xrendimiento 
xdel x32.20% xsobre xel xpatrimonio. xEs xdecir, xmide xla xcapacidad xde xla xempresa 
xpara xgenerar xutilidad xa xfavor xdel xpropietario. 
 
Utilidad ventas  
Este ratio expresa la utilidad obtenida por la empresa, por cada nuevo sol de 
ventas. Se obtiene dividiendo la utilidad “entes de intereses” e “impuestos por 
el valor de activos”: 
 
𝑈𝑡𝑖𝑙𝑖𝑑𝑎𝑑 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠 =











Es decir, que por cada nuevo sol vendido, hemos obtenido como utilidad el 
76.67% en el 2017. 
 
 
Rendimiento sobre Activos (ROA) 
 
Es el porcentaje de ganancia antes de gastos financieros, obtenido por cada 
nuevo sol invertido en activos 
 
𝑅𝑂𝐴 =




Donde T = Tasa de Impuesto a la Renta. 
 
Ejemplo: 
El xbeneficio xoperativo xde xla xempresa xes xde xS x/. x13.800 xy xel xtipo ximpositivo 
xes xdel x30%. xEntonces, xla xcompañía xde xla xseñora xTeresa xCabrera xtiene xun 
xROA xde x56.55%. xLa xrentabilidad xde xcada xsol xinvertido xen xlos xactivos 




Margen bruta  
Nos muestra el monto del margen bruto obtenido por cada unidad monetaria 
de ventas, una vez que la compañía ha cubierto el costo de los productos que 
produce y / o vende. 
Indica los beneficios en relación con las ventas, menos los costos de 
producción de los bienes vendidos, así como la eficiencia de las operaciones 
y la forma en que se atribuyen los precios de los productos. Cuanto mayor sea 
el margen de ganancia bruta, mejor será el rendimiento, ya que significa que 












= 0.5229 = 52.29% 
Nos indica que la empresa tiene una utilidad bruta de 52,29% con respecto a 
sus ventas anuales. 
 
Margen neto. 
Rentabilidad más específica que la anterior. Conecta los ingresos líquidos con 
las ventas netas.  Según Torres (2011) menciona que: “Mide el porcentaje de 
cada unidad  monetaria de ventas que permanece después de la deducción de 
todos los gastos, incluidos los impuestos. Cuanto mayor sea el margen neto 









2.2.2.2.  Elasticidad de la demanda  
Hay bienes cuya demanda es muy sensible al precio, pequeñas variaciones en los 
precios causan grandes variaciones en la cantidad demandada. Se dice que tienen 
una demanda elástica. Los productos que, por el contrario, no son muy sensibles 
al precio son aquellos cuya demanda es inelástica o rígida. En estos pueden variar 
considerablemente los precios sin que los consumidores cambien las cantidades 
que demandan. El caso intermedio se llama elasticidad unitaria (Ariguznaga, 
2015). 
La xelasticidad xde xla xdemanda xse xmide xcalculando xel xcambio xporcentual 
xen xla xcantidad xdemandada xde xun xbien xcuando xsu xprecio xvaría xen xun x1%. xSi xel 
xresultado xde xla xoperación xes xmayor xque xuno, xla xdemanda xde xese xbien xes 
xelástica; xSi xel xresultado xestá xentre xcero xy xuno, xsu xsolicitud xes xinelástica 
x(Ariguznaga, x2015). 
  
La elasticidad de la demanda según Moreno (2010) es: “conocida como 
elasticidad precio de la demanda, es un concepto utilizado en economía para medir 
la sensibilidad o capacidad de respuesta de un producto a un cambio en su precio. 
En principio, la elasticidad de la demanda se define como el cambio porcentual 
en la cantidad demandada, dividido por el cambio porcentual en el precio”. La 
elasticidad de la demanda se puede expresar gráficamente mediante una 
simplificación de las curvas de demanda. 
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Como descubrió el economista francés Auguste Cournoten 1850 (autor de 
la ley de débito), la cantidad demandada de un bien (si todo lo demás permanece 
constante = ceteris paribus) es una función de su precio y, por lo tanto, a un precio. 
Menor, mayor demanda. Alfred Marshall en Principles of Economics (1890) 
desarrolló el tema con más detalle. Esta relación inversa entre precio y cantidad 
genera un coeficiente negativo, por lo que generalmente tomamos el valor de la 
elasticidad en valor absoluto. La  elasticidad  de  la demanda  se  expresa  en  Ed 
y, dependiendo  de  la  capacidad   para  reaccionar a los cambios  de  precios,  la  
elasticidad  de  la  demanda puede ser elástica (A) o inelástica (B). Cuanto más  
horizontal  es   la curva de demanda, mayor es la elasticidad de la demanda. De 
manera similar, si la curva de demanda es más bien vertical, la elasticidad de la 
demanda será inelástica al precio. Este es el tema que estamos abordando como 
parte de nuestros conceptos económicos Moreno (2010). 
 
De acuerdo con lo que hemos indicado, la elasticidad precio de la demanda 
según Moreno (2010)  define: “En general, la demanda de un producto es 
inelástica (o relativamente inelástica) cuando el coeficiente de elasticidad es 
menor que uno en valor absoluto. Esto indica que los cambios en los precios tienen 
un efecto relativamente pequeño en la cantidad demandada del bien”. Un producto 
clásico inelástico es la insulina. Las variaciones en el precio de la insulina tienen 
una variación prácticamente nula en la cantidad demandada. Es decir, es 




El concepto de “elasticidad” 
Cuando la Elasticidad Precio de la Demanda es mayor que uno, se dice que la 
demanda de este bien es elástica (o relativamente elástica). Tenga en cuenta que 
este es un número sin dimensiones. Varios factores influyen en el grado de 
elasticidad de un producto.  
Por ejemplo, el tipo de necesidades. Si es un producto de primera 
necesidad, su demanda será bastante inelástica; Por otro lado, si se trata de un 
producto de lujo, su demanda será más elástica, ya que un aumento en el precio 
alienará a ciertos consumidores. La existencia de productos sustitutos también 
afecta a la elasticidad. Si hay buenos sustitutos, la demanda del bien será elástica 
y su consumo podrá ser reemplazado. A la inversa, si hay pocos sustitutos, la 
demanda tenderá a ser inelástica. 
 
 La xmantequilla xy xla xmargarina xson xun xejemplo xclásico xde xsustitución xy 
xelasticidad. xSi xla xmantequilla xaumenta xmucho xel xprecio, xpuede xser xreemplazada 
xpor xla xmargarina. xOtro xfactor xque xafecta xes xel xperíodo xde xtiempo. xLa xelasticidad 
xtiende xa xaumentar xa xlargo xplazo xa xmedida xque xlos xconsumidores xtienen xmás 
xtiempo xpara xadaptar xsu xcomportamiento xy xadaptarse xa xproductos xsustitutos. xEn 
xcomparación xcon xotros xproductos, xcomo xel xpetróleo, xel xconsumidor xpuede 
xreaccionar xrápidamente xa xun xaumento xy xdisminución xdel xconsumo, xpero xcon xel 
xtiempo xse xajustará xal xnuevo xprecio xy xregresará xal xconsumo xa xlos xmismos 





La elasticidad no es una función lineal 
Moreno (2010) Un elemento importante a tener en cuenta es que la elasticidad de 
la demanda no es la misma en toda la curva de demanda, es decir, no es una 
cuestión de una función lineal. Según el producto, la demanda puede ser más 
elástica para precios altos que para precios bajos, como se muestra en el siguiente 
gráfico:  
¿Por qué es menor la elasticidad a precios más bajos? De hecho, los 
niveles de precio y cantidad solicitados afectan los cambios porcentuales. Para 
un cambio de precio dado, el cambio porcentual es pequeño a un precio alto y 
alto a un precio bajo. Del mismo modo, para un cambio dado en la cantidad 
demandada, el porcentaje de variación es pequeño para una cantidad grande e 
importante para una cantidad pequeña. Por lo tanto, para un cambio de precio 
dado, cuanto menor sea el precio inicial, mayor será el cambio porcentual en el 
precio, menor será el cambio porcentual en la cantidad demandada y menor será 
la elasticidad (Moreno (2010). 
 
La elasticidad precio de la demanda puede aplicarse a una amplia 
variedad de problemas en los que se busca conocer la evolución esperada de la 
cantidad demandada teniendo en cuenta la evolución del precio previsto. Para 
todos los tipos de productos, es muy importante saber qué pasará con la demanda 
si los precios suben o bajan. Si la demanda es elástica, una caída en el precio 
puede generar muy buenos dividendos al aumentar las ventas en un porcentaje 
más alto que el cambio en el precio. Una de las razones por las que se aplican 
impuestos adicionales a productos como el aceite o los cigarrillos es la 
inelasticidad de estos productos a largo plazo. Las personas asumen el precio más 
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alto y lo incorporan a su comportamiento. Para estos y otros casos, es esencial 
conocer la elasticidad de la demanda (Moreno2010). 
 
Factores para un bien sea más o menos elástica.  
De acuerdo a Moreno (2010) los factores que influyen en la demanda de un bien 
para que sea más o menos elástica:  
1) Si xel xbien, xes xde xlujo xla xdemanda xserá xelástica xya xque xsi xel xprecio 
xaumenta xun xpoco xmuchos xconsumidores xpodrán xprescindir xde xél. 
2) Existencia xde  xbienes  xsustitutivos. xSi xexisten xbuenos xsustitutos xla 
xdemanda xdel xbien xserá xmuy xelástica. xPor xejemplo, xun xpequeño 
xaumento xen xel xprecio xdel xaceite xde xoliva xpuede xprovocar xque xun xgran 
xnúmero xde xamas xde xcasa xse xdecida xpor xusar xel xde xgirasol. 
 
3) Importancia del bien en términos de coste. Si los gastos de este bien 
suponen un porcentaje menor  de los ingresos de los individuos, su 
demanda será inelástica. Por ejemplo, el lápiz. Los cambios en los 
precios tienen muy poca influencia en las decisiones de los 
consumidores que desean adquirirlos. 
 
4) El paso del tiempo. Para casi todos los bienes, cuanto más largo es el 
período considerado, mayor es la elasticidad de la demanda. Es posible 
que durante el aumento en el precio de la gasolina, su consumo varíe 
poco, pero que sea reemplazado en el tiempo por el carbón, en otros 
usos por el alcohol, para que muestre cuándo. el tiempo vuela. 
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5) El precio. Finalmente, no debemos olvidar que la elasticidad de la 
demanda no es la misma en toda la curva. Es posible que, para precios 
altos, la demanda sea menos elástica que cuando los precios son más 
bajos o viceversa, dependiendo del producto en cuestión. 
 
           Existen diferentes tipos de elasticidad.  Pancho (2016) afirma que: “El 
fenómeno que analizamos bajo el nombre de "elasticidad" para secarlo, 
podríamos haberlo llamado con una mayor elasticidad al precio de bien, ya 
que fue para medir la sensibilidad de la demanda a las variaciones de precio”.  
Pero la demanda también puede ser más o menos sensible a otros factores. 
Llamaremos a la elasticidad de la renta adaptada a la sensibilidad de la 
demanda de un bien a las variaciones de los ingresos de los consumidores. 
Llamaremos elasticidad cruzada en la medida en que la sensibilidad de la 
demanda de un bien a los cambios en los precios de otros bienes sea apreciable   
 
   Como vimos anteriormente, cuando el ingreso de un individuo 
aumenta, su consumo de todos los bienes también aumenta. Sin embargo, esto 
no siempre es cierto. Hay ciertos bienes, llamados bienes de calidad inferior, 
caracterizados por el hecho de que, al aumentar el ingreso de los individuos, 
su consumo disminuye. El ejemplo clásico es el de las papas o, en general, los 
alimentos con almidón. A medida que aumenta el ingreso de individuos y 
corporaciones, estos alimentos son reemplazados por otros que son más altos 
en proteínas, como la carne. Por otro lado, hay otros bienes cuyo consumo 
aumenta más que proporcionalmente al aumentar las rentas. Estos son bienes 




 xPara xmedir xla xsensibilidad xde xlos xbienes xa xlos xcambios xen xel xingreso 
xde xlos xindividuos, xse xutiliza xel xconcepto xde xelasticidad xdel xingreso: xel 
xporcentaje xen xel xque xla xcantidad xdemandada xde xun xbien xvaría xcuando xel 
xingreso xdel xconsumidor xvaría xen xun x1%. xEn xel xcaso xde xlos xbienes xde xcalidad 
xinferior, xla xelasticidad xdel xingreso xes xnegativa xporque xsu xaumento xconduce 
xa xla xcontracción xde xsu xdemanda. xLa xelasticidad xingreso xde xlos xbienes xde 
xlujo xes xmuy xalta xporque xlos xcambios xen xel xingreso xcausan xgrandes 
xvariaciones xen xla xcantidad xdemandada. xLos xbienes xnecesarios, xa xdiferencia 
xde xlos xbienes xde xcalidad xinferior, xtienen xla xelasticidad xingreso xde xla 
xdemanda xpositiva xpero xson xmuy xpequeños, xes xdecir, xsu xdemanda xes 
xinelástica xpara xel xingreso. xFinalmente, xlos xbienes xnormales xtendrán xuna 
xelasticidad xde xingreso xpor xunidad, xes xdecir, xsu xdemanda xaumentará xen 
xaproximadamente xla xmisma xproporción xque xel xingreso xde xlos xindividuos 
xMoreno x(2010). 
 
 Para medir la sensibilidad de la demanda de un bien a los cambios de 
precio de otro, se utiliza la elasticidad cruzada: según Moreno (2010) afirma 
que: “El cambio porcentual en la cantidad demandada de un bien cuando el 
precio de otro bien varía de 1 %. La elasticidad cruzada será positiva si las 
variaciones de precio y cantidad solicitadas van en la misma dirección, es 
decir, en el caso de bienes sustitutos”.  Dado que la dirección del cambio es 
diferente entre el precio y la demanda de bienes complementarios, su 




Figura 1: Comparación de elasticidad del precio 
Moreno 2010 
 
El ximpacto xque xlas xvariaciones xen xel xprecio xtienen xsobre xla xcantidad 
xdemanda xes xlo xque xconoce xcomo xElasticidad. xAnte xuna xvariación xsimilar 
xen xel xprecio, xel xproducto xde xla xgráfica xA xtiene xuna xrespuesta xmayor xque 
xel xproducto xde xla xgráfica xB. xEsto xindica xque xla xdemanda xde xA xes xmás 
x“elástica” xmientras xque xgrafica xB. xEsto xindica xque xla xdemanda xde xA xes 
xmás x“elástica” xmientras xque xB xes x“inelástica”. 
 
Elasticidad  de ingresos total.  Es la cantidad pagada por los compradores 
y recibida por los vendedores de un bien, se calcula como el precio del bien 
Se calcula como el precio del bien multiplicado por la cantidad de bienes 
vendidos 
IT = P x Q 
Formula de elasticidad ingreso  total:  








)  P1 
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Q = Cantidad demandada 
P = ingreso total 
 
2.2.2.3.  Rendimiento sobre la inversión (ROI) 
Es xel xvalor xeconómico xgenerado xcomo xresultado xde xla xrealización xde xdiferentes 
xactividades xde xmarketing. xCon xestos xdatos, xpodemos xmedir xel xrendimiento 
xobtenido xde xuna xinversión. 
 
Según Pesaque (2007), el ROI es un índice de retorno a la inversión (ROI) 
que proporciona información más completa que los ratios de negocios y los ratios 
de rentabilidad basados exclusivamente en Elementos del flujo de caja. la medida 
en que representa una combinación de ambos. El ROI indica no solo el ingreso 
neto (todos los cargos e impuestos) por sol (u otra unidad de venta monetaria), 
sino también la eficiencia con la que se lograron los activos de la compañía para 
obtener ese margen; es decir, cuánto debería haberse invertido en activos para 
lograr este resultado. En otras palabras, el ROI indica el margen de ganancia para 
cada sol invertido en activos. 
 
Importancia del ROI 
El retorno de la inversión es importante porque nos permite tomar la decisión de 
futuras inversiones. Tendremos la información que necesitamos para evaluar una 
inversión si es rentable y, por lo tanto, marcamos el camino que debemos seguir 
en el futuro, mostrando cuál es el margen de beneficio por cada dólar invertido 
en activos, sin distinguir el cuya fuente se dice sol. En otras palabras, el retorno 
de la inversión no distingue entre un sol para invertir en activos que proviene de 
la deuda o el capital. El interés final de cada accionista o proveedor de capital es 
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saber cuál será el rendimiento de cada sol que invierte (Pesaque, 2007).  
 







Ejemplo de aplicación de fórmula: 
Los activos totales de AURORA'S Beauty & Style en 2008 ascienden a S/.17,083 
y su beneficio neto fue de S/. 6,500.00. Con esta información podemos encontrar 
el retorno de la inversión, que es igual al 38.05%. Esto significa que cada nuevo 
sol invertido en 2008 en activos generó un retorno de 38.05% en la inversión ese 
año.  
Los altos índices expresan mayores rendimientos de activos, ventas y dinero 
invertido.  
 
 La fórmula de retorno de la inversión se puede reestructurar para 
proporcionar información sobre los factores que constituyen la tasa de 
rendimiento. Por el conocido análisis de Du Pont, sabemos que el rendimiento 
de la inversión se ve afectado por la rotación de activos y el margen de beneficio. 
La rotación de activos mide la productividad de los activos que generan ventas e 
indica la cantidad de pesos de ventas generados por cada peso invertido en 
activos (Cuevas, 2001).  
 El margen de ganancia es la relación entre ganancias y ventas e indica 
qué proporción de cada peso vendido cuando no se utiliza para cubrir gastos se 
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convierte en una ganancia.  
 
En resumen, la expresión en el modelo de Dupont es: 
 
ROI = Rotación de Activos x Margen de Utilidad 
 = [Ventas ÷ Activos] x [Utilidad ÷ Ventas] 
 
 
De la expresión anterior  los términos modelo deben definirse específicamente 
antes de usarlos para fines de comparación o evaluación. 
 
2.2.2. Rotación de inventarios 
Tenemos diferentes definiciones de autores sobre el índice de rotación de 
mercancías: “El índice de rotación de inventario, también conocido como el 
índice de rotación de existencias, es una de las figuras clave que se utilizan para 
evaluar la eficiencia de una empresa en el manejo de los productos que fabrica o 
compra para revender. Como cualquier métrica calculada usando la información 
de los estados financieros, el índice de rotación tiene sus limitaciones.” (Ceviño 
J. 2017) 
 
“El Ratio de rotación de inventario indica el número de veces que los 
stocks –el conjunto de mercancías o productos que se tienen almacenados en 
espera de su venta o comercialización-, se convierten en efectivo o en cuentas 
por cobrar, en función del tipo de negocio.” (Ratio de rotación, 2016) 
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El índice de rotación de mercancías “tiene por objeto controlar las salidas 




Cálculo del Índice de rotación de mercancías 
 
De acuerdo a Moreno P. (2014), este ratio se calcula tomando el importe de 
ventas acumuladas s y dividiéndolo entre el inventario promedio según la 
siguiente fórmula: 
 
𝑅𝑎𝑡𝑖𝑜 𝑑𝑒 𝑟𝑜𝑡𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛 =
𝑐𝑜𝑠𝑡𝑜 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑠
𝑖𝑛𝑣𝑒𝑛𝑡𝑎𝑟𝑖𝑜 𝑝𝑟𝑜𝑚𝑒𝑑𝑖𝑜
= Número 𝑑𝑒 𝑣𝑒𝑐𝑒𝑠 
  
El índice de volumen de negocios o el llamado índice de volumen de negocios 
de inventario es igual al costo de los bienes vendidos durante un período 
determinado, dividido por el inventario promedio del período. El recuento de 
inventario promedio es el mismo que el inventario más el inventario al final del 
período, dividido por dos. Si, por ejemplo, el costo total de los bienes vendidos 
durante el año es de 40 millones de dólares, la cantidad de inventarios al inicio 
del año es de 1 millón de dólares y las existencias al final del año alcanzan 3 
millones de dólares. , la tasa de rotación es igual a 40 millones de USD divididos 
por (promedio de 1 millón de USD y 3 millones de USD), o 40 millones de USD 
/ 2 000 000 USD = 20 (Ceviño J. 2017). 
 
36 
Este índice es uno de los indicadores más utilizados para el control de 
gestión relacionado con la logística o incluso para el departamento comercial de 
una empresa. Este es un valor muy importante porque el volumen de negocios 
refleja el número de renovaciones de inventario, ya sea un artículo o un producto, 
durante un período de tiempo generalmente de un año. (Razón de rotación, 2016). 
En general, este cociente es un buen indicador para evaluar la calidad de 
la administración del suministro, la administración del almacenamiento y las 
prácticas de compra de una empresa. (Razón de rotación, 2016) 
 
Es importante establecer diferentes parámetros según los sectores y no tomar una 
sola referencia numérica, porque el informe es diferente según los sectores: -   
Las industrias en general tienen una tasa de rotación de 4 a 5.  
-   Los grandes almacenes generalmente llegan a 8.  




Un índice de rotación de inventario de 18  significa  que  la  cantidad  promedio 
de inventario disponible durante el año se ha renovado o  entregado  18 veces 
durante el año. Esta es,  por supuesto,  una cifra promedio. Para algunos artículos 
de mayor venta, el stock completo se ha agotado y renovado 40 veces. Sin 
embargo, algunos artículos fallidos  pueden  haber estado sentados por más de 
un año. La división de la cantidad de días en el período analizado por el índice 
de rotación indica la cantidad de días requeridos, en promedio, para vaciar el 
depósito y llenarlo. El número de días en un año, 365 divididos por 20, es de 
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18.25. La población total se vende completamente y se reconstituye cada 18.5 
días en promedio (Ceviño J. 2017). 
 
 La xinterpretación xde xla xfórmula xdel xratio xde xrotación xde xinventario 
xindica xque xcuanto xmás xelevado xsea xel xvalor xde xeste xíndice, xlos xinventarios xmás 
xse xrenuevan, xcon xen xmayor xmedida, xcomo xconsecuencia xdel xincremento xde xlas 




En xgeneral, xcuanto xmayor xes xla xtasa xde xrotación xde xlas xacciones, xmás xeficiente xy 
xrentable xes xla xempresa. xUn xíndice xalto xsignifica xque xla xcompañía xalcanza xun 
xnivel xde xinventario xpromedio xbajo xen xrelación xcon xlas xventas. xMantener 
xacciones xsignifica xtener xdinero xinvertido xen xacciones. xEste xdinero xse xtoma 
xprestado xy xconlleva xun xcargo xpor xintereses, xo xes xdinero xque xpodría xhaber 
xpagado xintereses xa xun xbanco. xPor xotro xlado, xlos xartículos xen xstock xincurren xen 
xcostos xde xalmacenamiento xy xpueden xdañarse, xromperse, xrobarse xo xsimplemente 
xestar xdesactualizados. x(Ceviño xJ. x2017) 
 
Limitaciones 
La xtasa xde xrotación xde xlas xacciones xno xes xuna xmedida xperfecta. xSi xno xalmacena 
xsuficiente xinventario, xcorre xel xriesgo xde xperder xventas xporque xlos xproductos xque 
xlos xclientes xnecesitan xpueden xestar xinaccesibles xa xtiempo. xUna xalta xtasa xde 
xrotación xpuede xparecer xinteresante xen xel xpapel, xpero xno xindica xsi xlas xexistencias 
xson xdemasiado xbajas xy xla xcompañía xha xperdido xventas xcomo xresultado. 
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xAdemás, xlos xniveles xde xinicio xy xfinalización xdel xinventario xpara xel xperíodo 
xpueden xser xengañosos. xAl xfinal xdel xaño, xpor xejemplo, xse xpueden xrepresentar 
xinventarios xinusualmente xbajos, xya xque xla xmayoría xde xlos xproductos xse xvenden 
xen xNavidad. xCon xsolo xdos xdígitos xpara xcalcular xlos xniveles xpromedio xde 
xinventario xpara xtodo xel xaño, xpuede xgenerar xsuposiciones xerróneas xsobre xla 
xcompañía. xEl xuso xde xlos xdatos xde xlos xcuatro xinformes xtrimestrales xalivia xel 
xproblema, xpero xno xsiempre xes xuna xsolución xperfecta. x(Ceviño xJ. x2017). 
  
2.2.2.1. Volumen de ventas 
Santos (2010), indica que este es un conjunto de actividades ordenadas y 
sistemáticas que se relacionan con la proyección periódica de ventas que deberían 
ocurrir en el año siguiente. Para esto, es normal que el punto de comparación sea 
la venta registrada en el período anterior.  
 
 La planificación se basa en un conjunto de suposiciones sobre las 
condiciones futuras. Conceptualmente, la tarea de planificación del gerente de 
ventas es la misma que la del director de marketing e incluye la definición de 
objetivos centrados en la misión relacionados con la comprensión de las 
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas.  
 
 Los xobjetivos xde xla xfuerza xde xventas xincluyen xel xdesarrollo xde xnuevas 
xactividades, xla xventa xde xservicios, xla xinformación xy xla xprotección xdel xterritorio 
xcontra xlos xataques xde xla xcompetencia. xEstos xobjetivos xque xguían xla 
xformulación xde xestrategias xde xventas xdeben xdesarrollarse xcon xla xfuerza xde 
xventas. xUna xparte ximportante xdel xproceso xde xplanificación xde xventas xes xla 
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xpreparación xde xplanes xde xcontingencia, xteniendo xen xcuenta xinfluencias 
ximprevisibles xe xincontrolables, xcomo xlos xcambios xen xel xentorno xeconómico, 
xlegal xo xregulatorio xque xpueden xafectar xel xrendimiento xde xlas xventas. 
  
            El marco de planificación debe incorporar varias premisas, incluyendo los 
peores escenarios. Quizás la mayor ventaja de la planificación es que proporciona 
la base para el control. Para hacer esto, establece estándares para medir el 
desempeño, entonces cualquier desviación del plan es obvia.  
 
El xproceso xde xorganización xde xun xequipo xde xventas ximplica xtres xpasos 
xbásicos: xla xfase xde xplanificación ximplica xestablecer xobjetivos xy xelegir xcómo 
xlograrlos. xLa xfase xde xejecución xincluye xla xorganización, xselección xy 
xcontratación xdel xpersonal xnecesario. xLa xorganización xy xgestión xde xlas 
xoperaciones xde xeste xúltimo. xLa xetapa xde xevaluación xes xun xexcelente xejemplo xde 
xla xnaturaleza xinterdependiente xy xcontinua xdel xproceso xde xadministración. xEs 
xdecir, xla xevaluación ximplica xdirigir xla xvista xtrasera xy, xal xmismo xtiempo, xmirar 
xhacia xel xfuturo. xEn xretrospectiva, xla xadministración xde xla xcompañía xcompara xlos 
xresultados xde xsus xoperaciones xcon xsus xplanes xy xobjetivos. xMirando xhacia xel 
xfuturo, xesta xevaluación xsirve xcomo xuna xayuda xpara xla xplanificación xestratégica 
xfutura. xAnteriormente, xen xreferencia xa xla xdécada xde x1970 xy xparte xde xla xdécada 
xde x1980, xse xtomaron xen xcuenta xlos xprocesos xde xplanificación xde xmarketing 
xestratégico, xindependientemente xdel xfactor xhumano. xLos xvendedores xfueron 
xridiculizados xy xla xventa xpersonal xcon xfrecuencia xcriticada xy xfue xmuy xdifícil 
xatraer xa xjóvenes xcalificados xpara xpuestos xde xventas x(Santos, x2010). 
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            Actualmente, la mayoría de los gerentes de ventas de nivel medio y bajo 
están mucho más enfocados en temas relacionados con la selección y contratación 
de personal, problemas operacionales. Teniendo en cuenta que el costo de 
seleccionar, contratar y administrar un equipo de ventas es el costo de marketing 
más importante en la mayoría de las empresas. 
 
Importancia de las ventas 
Calderón (2014) menciona que las ventas son importantes ya que esta es la 
actividad realizada en todos los sectores que optan por el tipo de ventas indirectas, 
porque todo se basa en la tecnología, los consumidores pueden elegir la mejor 
oferta. Eso puede beneficiar a ambas partes, al vendedor y al consumidor. Las 
ventas en marketing han sido capaces de aumentar las ganancias, ayudando a las 
grandes empresas a saber dónde es mejor vender estratégicamente, ya sea a través 
del tránsito de personas o costos.  
 
 En xotras xpalabras, xlas xventas xse xrealizan xcon xdos xpersonajes xprincipales, xun 
xvendedor xy xun xconsumidor xque xintercambian xun xproducto xdel xmismo xvalor, xya 
xsea xventa xdirecta, xventa xindirecta xo xventa xindustrial, xporque xlas xempresas xson 
xActualmente xse xbasa xen xla xtecnología xy xrealiza xuna xventa. xEs xun xcambio 
xindirecto xde xproductos xy xservicios xpor xdinero. xDesde xel xpunto xde xvista xlegal, xes 
xla xtransferencia xdel xderecho xde xposesión xde xun xbien xa xcambio xde xdinero. xDesde 
xun xpunto xde xvista xcontable xy xfinanciero, xla xventa xes xel xmonto xtotal xfacturado 




Ámbito de la organización de un equipo de ventas 
Santos (2010) indica que, a fines de la última década del siglo XX, las empresas 
se ven obligadas, por una serie de presiones competitivas y económicas, a adoptar 
una postura más orientada hacia el mercado. Las empresas orientadas al mercado 
coordinan e integran todas sus actividades para mejorar el nivel de satisfacción 
del cliente. Gerentes efectivos y adaptables, líderes empresariales que impulsan 
el cambio dentro y fuera de la organización. Este tipo de organización tiene como 
objetivo promover un entorno en el que este objetivo esté presente en cada 
decisión que tomen.  
 
 Esto requiere un gerente general que tenga experiencia en marketing o al 
menos una concentración en las actividades de marketing. El rol que actualmente 
desempeñan los equipos de ventas dentro de las empresas es más importante 
porque desempeñan el rol de consultor y coordinador de marketing. Aconsejan a 
sus clientes que les ayuden a definir sus necesidades y problemas. Coordinan la 
compilación de la información del mercado y del cliente necesaria para evaluar 
estas necesidades. Esta información se presenta a los departamentos 
correspondientes, por ejemplo, Producción, si se trata de un problema de 
producción, distribución, calidad, promoción, etc. Son la cara del negocio antes 
que los clientes y tienen la responsabilidad de resolver los problemas y responder 
adecuadamente a las necesidades de sus clientes. La función principal de la 
organización de ventas es asumir el liderazgo frente y en nombre de sus clientes. 
Organización de ventas 
Quiroz x(2007) xdefine xcómo xel xcontrol xgarantiza xque xel xsistema xprogrese xhacia 
xlos xobjetivos xde xla xorganización xde xacuerdo xcon xel xplan. xCuando xun xsistema 
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xestá xfuera xde xcontrol, xalgunos xajustes xmenores xpueden xvolver xa xla xnormalidad. 
xEl xestado xincontrolado xdel xsistema xtambién xpuede xrevelar xque xlos xobjetivos xdel 
xplan xno xeran xrealistas; xpor xlo xtanto, xpuede xser xnecesario xreanudar xel xpaso xde 
xplanificación xy xrepetir xla xsecuencia xde xfunciones. X 
         El xcontrol xde xla xorganización xde xventas xgarantiza xque xla 
xadministración xdel xpersonal xdirija xa xla xorganización xhacia xlos xobjetivos xdel 
xplan. xEstablecimiento xde xsistemas xde xinformes: xlos xsistemas xde xinformes 
xgarantizan xque xla xorganización xpersiga xsus xobjetivos. xPara xestablecer xestos 
xsistemas, xes xnecesario xdeterminar xqué xdatos xbásicos xse xnecesitan xy xcómo xy 
xcuándo xestar xinformados. xDesarrollo xde xestándares xde xdesempeño: xlos 
xestándares xde xdesempeño xespecifican xcómo xdeben xrealizarse xlas xactividades 
xde xla xdescripción xdel xtrabajo. xPor xejemplo: xun xvendedor xque xno xrealiza x10 
xvisitas xal xdía xpuede xno xactuar xcorrectamente, xsi xesta xes xla xnorma xde xla 
xempresa. xTodos xlos xniveles xde xla xorganización xde xventas xtendrán xestándares 
xsimilares. xMedición xdel xrendimiento: xel xsistema xde xcontrol xdebe xincluir 
xprocedimientos xpara xmedir xlos xresultados, xcomo xlas xventas xen xdólares xo xlas 
xcuotas xde xmercado, xpara xdeterminar xsi xel xvendedor xha xlogrado xsus xobjetivos. 
              xEl xcontrol xes xautomático xcuando xestos xdatos xse xcomunican xal xvendedor: 
xlas xcuotas xy xlos xresultados xde xventas xle xpermiten xevaluar xsu xdesempeño xsin 
xesperar xlas xevaluaciones xdel xgerente. xTome xmedidas xcorrectivas: xcuando xlos 
xresultados xse xalejan xde xlos xestándares xde xrendimiento, xes xnecesario xasesorar xal 
xpersonal xpara xayudarlos xa xalcanzar xlos xestándares. xEs xnecesario xvolver xa 
xplanificar xy xrepetir xel xproceso xadministrativo xcuando xel xplan xinicial xno xes 
xrealista xo xcuando xocurren xcambios xambientales xinesperados. xLa xacción 
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xcorrectiva xen xla xadministración xde xventas xincluye xel xreciclaje, xel xcambio xde 
xasignación, xla xdegradación xo xla xeliminación. 
 
Pronóstico de ventas 
Chaze (2004) sostiene que una previsión de ventas es la estimación o previsión 
de ventas de un producto (producto o servicio) en un período futuro 
determinado. La demanda del mercado para un producto es el volumen total que 
puede comprar un determinado grupo de consumidores, en un área geográfica 
específica, durante un período determinado, en un entorno de marketing definido 
y como parte de un programa de marketing específico. Las previsiones de ventas 
son indicadores de la realidad económica y económica (esencialmente la 
situación del mercado del sector y la participación de la empresa en este 
mercado). El pronóstico determina qué se puede vender según la realidad, y el 
plan de ventas permite que esta realidad hipotética se materialice, guiando el 
resto de los planes operativos de la compañía. 
 
El principal objetivo de las previsiones se convierte entonces en la 
entrada del resto de los planes operativos. El pronóstico de ventas es la 
proyección hacia el futuro de la demanda esperada que da un conjunto de 
restricciones ambientales. Muchas empresas confunden la función de pronóstico 
con la planificación. La definición del plan de ventas no incluye las actividades 
de proyección de los niveles de demanda y esta es una de las diferencias más 
importantes a este respecto. 
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De esta manera, el sistema de pronóstico se configura como un "sistema 
de aprendizaje". Su objetivo es identificar los errores en los pronósticos basados 
en los cambios ambientales que los han generado, a fin de mejorar su precisión 
en el futuro. Un pronóstico de ventas es una estimación o el nivel esperado de 
ventas de una empresa, una línea de productos o una marca de producto, que 
abarca un período específico y un mercado específico. Es de vital importancia 
para la administración de la compañía, ya que les permite tomar decisiones de 
mercadeo, producción, suministro y administración de efectivo. Por lo tanto, 
debe desarrollarse con sumo cuidado, dejando de lado el excesivo optimismo o 
la moderación exagerada, ya que puede afectar seriamente a la sociedad en su 
conjunto (Frecuencia publicidad, 2012). 
 
Presupuesto 
Chaze (2004) menciona que si el plan de ventas no es realista y los pronósticos 
no se han preparado cuidadosamente, los próximos pasos en el proceso del 
presupuesto no serán confiables porque el presupuesto de ventas proporciona los 
datos necesarios para el presupuesto. Establecimiento de presupuestos de 
producción. Gastos de compra, venta y administración. Un pronóstico siempre 
debe indicar los supuestos en los que se basa. Esto debe considerarse como uno 
de los elementos del desarrollo del plan de ventas y puede ser aceptado, 
modificado o rechazado por la administración. 
 
Es esencial que su preparación se realice antes de cualquier decisión y 
que indique ventas probables según varias hipótesis. Por lo tanto, se puede 
establecer una previsión de ventas para el sector al que pertenece la empresa y 
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el sector en el que está ubicada, así como para otro de la propia empresa. Gran 
parte de la planificación depende de las previsiones de ventas. A partir de ahí, 
los presupuestos publicitarios, las compras y los gastos de la fuerza de ventas se 
pueden formular y pueden verse influenciados por las expectativas actuales 
(Frecuencia publicidad, 2012). 
 
          Welsh (1990) afirma que el presupuesto de ventas es el primer paso para 
crear un presupuesto principal, es decir, el presupuesto que contiene todo el 
programa. Determinar la cantidad y la variedad de productos que una empresa 
planea vender es fundamental para desarrollar un presupuesto de ventas. Los 
planes estratégicos y tácticos deben incluir decisiones provisionales sobre la 
introducción de nuevas líneas de productos, líneas de productos descontinuadas, 
innovaciones y combinaciones de productos.  
 
El presupuesto de ventas no debe considerarse una varita mágica, ni una 
panacea para resolver todos los problemas relacionados con el sistema de control 
de presupuesto de la entidad. ni es un sustituto para la gestión; Esta debe ser la 
base de otros presupuestos, de ahí su importancia. La previsión de ventas es el 
primer paso para establecer el presupuesto maestro. El proceso finaliza con la 
preparación del estado de ingresos presupuestado, el presupuesto en efectivo y 
el balance general presupuestado. Los estados financieros presupuestados son 
similares a los estados financieros normales, excepto que usted trabaja más con 
el futuro que con el pasado.  
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El pronóstico de ventas es la base sobre la cual se basan el presupuesto 
de ventas y otros elementos del presupuesto principal. Si esta previsión se ha 
preparado con cuidado y precisión, los próximos pasos en el proceso del 
presupuesto serán mucho más confiables. Si el plan de ventas no es realista y los 
pronósticos no se han preparado con cuidado y precisión, los próximos pasos en 
el proceso del presupuesto no serán confiables porque el presupuesto de ventas 
proporciona los datos necesarios para desarrollar los pronósticos. Presupuestos 
de producción, compras y producción. Gastos de negocio y gastos 
administrativos. (Frecuencia publicidad, 2012) 
 
2.2.2.2. Nivel de stock 
Castillo (2003) indica que los inventarios son generalmente una de las mayores 
inversiones de la empresa y que sus costos de mantenimiento suelen ser de 
alrededor del 30% anual. Por ejemplo, uno de los temas de gestión de producción 
más comentados en el mundo en los últimos años, tanto a nivel de grandes 
empresas manufactureras y distribuidores como de pequeñas y medianas 
empresas, es la gestión de materiales y control de inventario 
 
Los inventarios representan los materiales que tiene una empresa, por lo 
general, los recursos materiales que no se utilizan en un momento dado en 
anticipación de las necesidades futuras. El inventario es esencial para 
proporcionar un buen servicio al cliente, realizar las operaciones de la planta de 
la manera más eficiente posible, manteniendo la producción a un ritmo constante 
y produciendo lotes de tamaño razonable. Sin embargo, si bien es útil y necesario 
invertir en acciones, también es cierto que las acciones excesivas perjudican a la 
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sociedad. Desde una perspectiva empresarial, es importante lograr un equilibrio 
en las inversiones de capital basadas en otras necesidades de capital, como 
modernizar el negocio, pagar dividendos a los accionistas, desarrollar nuevos 
productos. etc. 
 
Fernández (1993) nos da a conocer que para cada conjunto de 
circunstancias, hay un nivel adecuado de stock; Si el nivel de existencias es 
demasiado alto, es muy probable que haya un aspecto desfavorable del medio 
ambiente. 
Si un producto tiene una demanda altamente estacional, la manera más 
apropiada de lidiar con esta situación es acumular existencias en los meses 
anteriores a la demanda máxima. 
Entre las funciones que cumple el stock dentro de los sistemas de 
producción, si la gestión se realiza de la manera más apropiada, se pueden 
clasificar como. 
 
- Stocks de ciclo 
     Se trata de órdenes de compra o producción de un volumen superior a las 
necesidades del momento, que se consumirán a lo largo del tiempo; todas 
estas reservas generalmente se denominan stocks de ciclo por su 
periodicidad repetitiva, cuya función es: Mejorar la flexibilidad al permitir 





- Stock estacionales o de anticipación. 
Son aquellos productos con demanda fuertemente estacional, se dan por 
incremento inesperado de las ventas; Que contrariamente al caso anterior 
viene dado por el supuesto aumento, no se debe únicamente a las 
costumbres de los consumidores. El avance de la producción al consumo 
crea stocks estacionales o anticipatorios, cuya función principal es 
equilibrar y asignar la producción a lo largo del tiempo para hacer frente a 
las fluctuaciones conocidas de la demanda; aunque también sirven como 
protección contra el aumento de los precios de los productos básicos o las 
interrupciones de suministro predecibles (Fernadez, 1993). 
 
- Stock de seguridad 
      Está conformado por las reservas que cumplen la función de protección del 
sistema de producción con respecto a las variaciones no previstas por la 
demanda de los clientes o los suministros de los proveedores. 
 
- Stock de transito 
Para obtener un flujo ininterrumpido de materiales entre las fases de un 
proceso de producción, es necesario tener un stock de artículos en diferentes 
etapas de producción. 
 
          Para xque xel xnivel xde xinventario xpueda xpermanecer xconstante, xlos xflujos xde 
xentrada xy xsalida xsiempre xdeben xcoincidir, xlo xque xsignifica xque xla xentrada xy xla 
xsalida xestarán xperfectamente xcontroladas xy xsincronizadas. xEs xobvio xque xen xeste 
xcaso, xel xdepósito xpodría xeliminarse xy xel xstock xsería xigual xa xcero. xEsto xno 
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xsignifica xque xmantener xun xnivel xde xstock xconstante xsea xsiempre xlo xmás xdeseable 
xy xlo xcontrario xindica xque xel xsistema xestá xfuera xde xcontrol. xEl xcontrol xtotal xdel 
xsistema xno xsiempre xserá xposible. xA xveces, xel xnivel xde xexistencias xserá xinferior 
xal xesperado, xesto xocurrirá xcuando xla xdemanda xen xel xsistema xsea xsuperior xa xla 
xesperada xo xsi xla xtasa xde xentrada xde xmaterial xsea xinferior xa xla xdeseada. xEn xotras 
xocasiones, xel xnivel xde xinventario xsuperará xlas xexpectativas xpor xuna xdisminución 
xinesperada xde xla xdemanda, xpor xlo xque xse xrecomienda xutilizar xla xgestión xde 
xinventario (Fernadez, 1993). 
 
 
Gestión del Stock 
Según Fernández (1993)comprende un conjunto de acciones y decisiones para 
minimizar los costos asociados. La evolución de las acciones está condicionada 
por la demanda del mismo artículo: si la demanda fluctúa, el nivel de las acciones 
experimentará fluctuaciones importantes, las diferentes demandas de los 
diferentes meses del año revelarán las acciones estacionales. Este factor es crítico 
en la gestión de inventario, lo que ayudará a clasificar la demanda de la siguiente 
manera. 
 
- Continua/discreta. Varía según el entorno y la presentación del articulo 
- Determinista/probabilista. Una de las bases de gestión es el conocimiento de  
la demanda futura 
- Dependiente/independiente. La demanda de componentes dependerá de 
productos finales.  
- Homogénea/heterogenia. Demanda que se presenta una tasa homogénea 
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- Diferida/perdida. Cuando no satisface las necesidades de los clientes  
 
Dentro de ellos, también se muestra distintos niveles de stock  
Según Blanco (2018), nos indica los distintos niveles de stock dentro de la gestión:  
 
Maniobra de stock. Este es el que está por encima del stock de seguridad y por 
debajo del stock máximo. 
 
Stock óptimo. Estas son las cantidades que oscilan entre el stock máximo y el 
punto de pedido o el stock mínimo. Esta es el área del stock en la que deberíamos 
movernos regularmente. 
 
Stock máximo. xEste xes xel xnivel xmáximo xde xstock. xPor xlo xgeneral, xse xindica 
xcuando xun xnuevo xpedido xentra xen xel xalmacén. xEste xnuevo xpedido xpuede 
xprovenir xde xun xproveedor xo xde xla xmisma xfábrica. xEn xgeneral, xel xstock xmáximo 
xdepende xdel xlote xde xcompra xo xdel xtamaño xdel xlote xde xproducción. xEn xambos 
xcasos, xeste xlote xpuede xser xóptimo, xmínimo xo xmáximo. 
 
Stock mínimo. xEsta xes xla xcantidad xde xartículos xque xel xproceso xnecesita xpara 
xsatisfacer xsu xdemanda, xen xespera xde xla xllegada xde xlos xproductos. xEste xnivel 
xmínimo xasume xel xlímite xinferior xde xexistencias xen xel xque xno xdebe xreducirse. 
 
2.2.2.3. Costo de ventas  
Según Bohóquez (2015)  el  costo de ventas representa al gasto o costo de  adquirir 
o producir todos los artículos vendidos durante un determinado periodo de tiempo.  
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Calderon (2014) nos da conocer que es todo aquel costo de bienes y el gasto que 
esté relacionado a la venta, distribución de un producto o servicio, al igual que los 
gastos vinculados a la mercadería manufacturada, productos terminados, 
existencia o servicios. Asimismo, los gastos relacionados por desvalorización de 
existencias forman parte del costo de venta, puesto que son directamente 
vinculadas al producto o servicio final, ya sea de materia prima, productos en 
proceso o producto terminado, también subproductos, desechos y desperdicios, 
envases y embalajes, suministros o repuestos. Costo de Ventas = Inventario al 
comienzo del periodo + Compras y gastos durante el periodo - Inventario al Final 
del Periodo. (Calderón, 2014) 
 
Técnicas de medición de costos  
Las técnicas de costos de inventario, como el método de costo estándar o el 
método del minorista, se pueden usar por razones prácticas, siempre que el 
resultado de su aplicación esté cerca del costo (Consejo Normativo de 
Contabilidad RS. Nº 063-2016-EF/30). 
 
- Método estándar 
El método estar es utilizado para los costos de producción para las cuales 
se tomaran en cuenta las materias primas, suministros, mano de obra, 
eficiencia y utilización de la capacidad, entre otros. (Consejo Normativo 
de Contabilidad RS. Nº 063-2016-EF/30, 2016) 
De acuerdo con el artículo 35 del Reglamento de la Ley del Impuesto a la 
Renta  “las empresas podrán llevar un Sistema de Costo Estándar que se 
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adapte a su giro. Sin embrago, al formular cualquier balance para efectos 
del impuesto, deberán necesariamente valorar sus existencias al costo real. 
Cuando la SUNAT lo requiera, los deudores tributarios deberán 
proporcionar el informe y los estudios técnicos necesarios que sustenten 
la aplicación del Sistema de Costo Estándar”. 
 
- Método minorista 
 
El método minorista se utilizara para las empresas comerciales para la 
medición de los inventarios de gran volumen de rotación Cuando se 
emplea este método, el costo de los inventarios se determinará 
deduciendo, del precio de venta del artículo en cuestión, un porcentaje 




La adquisición de compras locales se da dentro del estado mismo. El costo 
estará conformado por el valor de la factura del proveedor, más fletes; en 
caso que esté a cargo del comprador, menos los descuentos en factura. 
(Actualidad Empresarial, 2015) 
 
Compras del Exterior 
Las compras del exterior o importación de mercadería comprenderán el 
valor de compra, los aranceles de importación, fletes, seguros, 
almacenamiento y otros directamente atribuibles a la adquisición de las 
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mercaderías, los suministros o servicios. Los descuentos comerciales, las 
rebajas y otras partidas similares se deducirán para determinar al costo de 
Adquisición (Actualidad Empresarial, 2015) 
Dentro la adquisición de mercadería del exterior, se tomara en cuenta los 
INCOTERMS, la Cámara de Comercio Internacional ha establecido una 
serie de términos vinculados con esta actividad, los cuales son conocidos 
como INCOTERMS. Entre los principales términos podemos considerar 
(Actualidad Empresarial, 2015). 
Franco a Bordo o FOB (siglas en inglés: «free on board») Término con 
el que se indica que el vendedor ha cumplido con su obligación cuando la 
mercancía ha sido entregada en la borda del buque, en el puerto de 
embarque convenido. Es el comprador quien debe asumir todos los gastos 
y riesgos a partir de ese momento (Actualidad Empresarial, 2015).  
 
Costo y flete o C&F (siglas en inglés: «cost and freight») Término con el 
que se indica que el vendedor está obligado a pagar los gastos y flete 
necesarios para que la mercancía llegue a su puerto de destino. 
 Entre sus obligaciones también se incluyen contratar el navío, proveer las 
mercancías de acuerdo con el contrato de venta, obtener la licencia de 
exportación y el seguro del transporte hasta el medio de transporte, tasas 
las operaciones relacionadas con la carga del buque y los derechos y todas 
de la mercancía hasta su embarque. El seguro o gastos adicionales corren 
a cargo del comprador. Este término solo puede emplearse en el transporte 




Costo, seguro y flete o CIF (siglas en inglés: «cost, insurance and 
freight») Con este término se indica que el vendedor tiene las mismas 
responsabilidades que bajo el costo y flete (C&F) descritas en el párrafo 
anterior y, además, la de conseguir y costear un seguro marítimo de 
cobertura de la mercancía para caso de pérdida o daño durante el 
transporte. 
 
Fórmulas de cálculo del costo  
Según el párrafo 23-27 de la NIC 2 (Normas Internacionales de Contabilidad 2 
Inventarios, 2016) nos da a conocer que La identificación de los costos  
significa que cada tipo de costo concreto se distribuye entre ciertos artículos 
identificados en las existencias, la identificación del costo específico será 
insuficiente cuando, en las existencias, un gran número de productos son 
generalmente intercambiables, y el método de selección permanece en la  
existencia, podría ser utilizado para obtener efectos predeterminados en el 
resultado del período. 
El costo de los inventarios de productos que generalmente no son 
intercambiables, así como los bienes y servicios producidos y separados para 
proyectos específicos, se determinará por la identificación específica de sus costos 
individuales. Se asignará en una base de primero en entrar, primero en salir 





La fórmula PEPS  
Asume que los  productos de las existencias compradas o producidas 
anteriormente se venderán primero y, por lo tanto, los productos que 
permanecerán en la vida final serán aquellos que se hayan producido o comprado 
más recientemente. Si se utiliza el método o fórmula de costo promedio 
ponderado, el costo de cada unidad de producto se determinará a partir del costo 
promedio ponderado de artículos similares al inicio del período y el costo de los 
mismos artículos comprados o producidos al inicio del período o durante el 
ejercicio  (Consejo Normativo de Contabilidad RS. Nº 063-2016-EF/30, 2016). 
 
            Esta fórmula estipula que, en caso de una venta, los primeros artículos 
comprados o producidos serán los primeros en ser vendidos y, en consecuencia, 
aquellos que permanecen en stock al final del año se han adquirido recientemente. 
La compañía utiliza la misma fórmula de costo para todas las acciones de 
naturaleza y uso similares (Actualidad Empresarial, 2015). 
 
La fórmula del promedio ponderado se basa en el cálculo del costo sumando el 
costo total del stock inicial y las compras totales de las unidades. 
 
 Suarez & Fernández (2012) La operación del método del costo promedio 
ponderado se basa en el cálculo del promedio aritmético de los precios de entrada 
y las existencias iniciales, ponderadas por las cantidades correspondientes. Si la 
empresa está acostumbrada a administrar su almacén de inventario permanente, 
el costo promedio ponderado deberá calcularse después de cada entrada. 
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 Este enfoque implica un tratamiento uniforme para todos los artículos en 
el inventario, sin diferenciar cuando se adquirieron; por lo tanto, los consumos 
realizados se valorarán al precio promedio continuo desde el momento en que se 
producen. 
 
Valor neto realizable  
“Es el precio estimado de venta de un activo en el curso normal de la operación 
menos los costos estimados para terminar su producción y los necesarios para 
lograr la venta” (Actualidad Empresarial, 2015) 
 
El valor neto realizable según la NIC 2 (Normas Internacionales de 
Contabilidad 2 Inventarios, 2016) en el párrafo 29-33 nos da conocer que los 
bienes deteriorados o totalmente obsoletos, o bien los precios del mercado han 
caídos. La práctica de rebajar el saldo hasta igual el valor razonable coherente en 
punto de que los activos no se pueden reflejarse el saldo en libros por encima de 
lo que se espera ganar. 
Se debe realizar la valuación de los inventarios por lo menos una vez al 
año, tomando en cuenta el estado como se encuentra, si hubiera merma o 
desmedro de existencias se debe disminuir el costo producto por producto 
tomando el precio del mercado. 
 
Según (Bohórquez, 2015) “Si el precio de venta está por debajo del valor 
en libros, se debe realizar el ajuste correspondiente, ya que los inventarios no se 
pueden vender por encima de su costo y por lo tanto deben deteriorarse. Se utiliza 
el precio de venta de empresas comparables, ya que la mayoría de peritos del país 
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se especializan en activos fijos e intangibles”. Esto nos da a conocer que es 
indispensable reflejar el verdadero valor de las existencias en un periodo 
determinado. 
 
Reconocimiento como gasto 
Según las (Normas Internacionales de Contabilidad 2 Inventarios, 2016) Cuando 
los inventarios sean vendidos, su importe en libros se reconocerá como un gasto 
en el período en el que se reconoce el resultado operativo correspondiente. 
 
 El importe de cualquier amortización, hasta que se alcance el valor neto 
de realización, así como todas las demás pérdidas de inventario, se reconocerá en 
el período en el que se produce la reducción o pérdida. El monto de cualquier 
reversión de la amortización resultante de un aumento en el valor neto de 
realización se reconocerá como una reducción en el valor de los inventarios que 
se ha gastado en el período en el cual la recuperación del valor tiene lugar 
 
 Algunos inventarios pueden incorporarse a otras cuentas de activos, como 
los inventarios utilizados como componentes de propiedades, instalaciones y 
equipos de su propia construcción. Los inventarios asignados a otros activos de 
esta manera serán gastados durante su vida útil a través de su amortización 
(Consejo Normativo de Contabilidad RS. Nº 063-2016-EF/30, 2016). 
 
Provisión para desvalorización de existencias  
Los xdesmedros xen xlos xbienes xque xconstituyen xexistencias xpara xpara xun xnegocio 
xson xuna xpérdida xcualitativa xe xirreparable xde xlos xbienes xque xlos xhacen 
58 
xinutilizables xpara xsu xfunción xprincipal, xque xes xsu xtransferencia xa xtravés xde xla 
xventa (Bohórquez, 2015). 
 
 La NIC 2 - Existencias, se establecen como una regla de valoración para 
las acciones que deben valorarse al "costo" o "valor de mercado más bajo"; En 
este sentido, cuando se agotan las existencias, la empresa debe proporcionar una 
"asignación de costo de capital" para reducirla al valor de mercado. Esta 
asignación de costo de capital se aceptará como un gasto para determinar el 
impuesto sobre la renta para el período, siempre que cumpla con lo señalado en 
el literal c) del artículo 21 del Reglamento del Impuesto a la Renta, esto es:  
 
«En relación a los desmedros, la SUNAT aceptará como prueba la 
destrucción de las existencias efectuadas ante Notario Público o Juez de Paz, a 
falta de aquél, siempre que se comunique previamente a la SUNAT en un plazo 
no menor de seis (6) días hábiles anteriores a la fecha en que llevará a cabo la 
destrucción de los referidos bienes. Dicha entidad podrá designar a un funcionario 
para presenciar dicho acto; también podrá establecer procedimientos alternativos 
o complementarios a los indicados, tomando en consideración la naturaleza de las 








2.3.  DEFINICIÓN DE CONCEPTOS BÁSICOS 
Competidores: Todo negocio tiene que estar pendiente de las acciones de la 
competencia y sus precios siempre tendrán relación con los de la competencia, en 
el caso de productos similares y de fácil sustitución Mejía (2005).  
 
Costos: Suelen afectar la oferta. Cuanto más bajo sea el costo respecto al precio, 
mayor cantidad de artículos se ofrecerán. Por consiguiente determinar todos los 
costos de las distintas partes de la cadena de valor, desde la investigación y el 
desarrollo hasta la posventa, es vital (Mejía 2005). 
 
Costo marginal. Es un mecanismo de carácter económico que analiza el cambio 
entre el mayor volumen de producción y el nivel de precios del mercado Gerencie 
(2017).  
 
Costo variable. Es más que el costo de ventas de la mercancía o la materia prima 
de un producto, incluye otros costos que la empresa tendrá solo si vende el 
producto. Y aclaro no es el costo de fabricarlo solamente, es el costo de venderlo 
Gerencie (2017). 
 
Inventarios: Existencias son activos, poseídos para ser vendidos en el curso 
normal de la operación; en proceso de producción con vista a esa venta; o en forma 
de materiales o suministros, para ser consumidos en el proceso de producción, o 
en la prestación de servicios (Mejía 2005). 
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Clientes: Influyen en el precio a través de su efecto sobre la demanda. El precio 
siempre ha de mirarse desde los ojos del cliente. Un precio demasiado alto puede 
llevar al desconocimiento del producto y a buscar sustitutos (Mejía 2005). 
 
Costos: Suelen afectar la oferta. Cuanto más bajo sea el costo respecto al precio, 
mayor cantidad de artículos se ofrecerán. Por consiguiente determinar todos los 
costos de las distintas partes de la cadena de valor, desde la investigación y el 
desarrollo hasta la posventa, es vital (Mejía 2005). 
 
Costo marginal. Es un mecanismo de carácter económico que analiza el cambio 














Consisten xen xgenerar xdatos xmedibles xy xcomprobables, xpara xgenerar xun xaporte 
xgradual xa xla xacumulación xdel xconocimiento xcon xel xpropósito xde xobtener xlos 
xresultados xfinales xque xse xpretende xalcanzar xen xel xdesarrollo xdel xpresente 
xtrabajo xde xinvestigación. 
 
3.1.1. Hipótesis General 
Existe influencia significativa entre el método de fijación de precios y la rotación 
de inventarios de Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna, periodo 2015 
-2017. 
 
3.1.2. Hipótesis Específicos 
1. El método de fijación de precios influye de manera significativa en el 
volumen de ventas de Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna 
 
2. El método de fijación de precios influye en el nivel de stock de Corporación 
Tommy SAC, de la ciudad de Tacna. 
 
3. Existe influencia significativa entre el método de fijación de precios y el costo 
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de ventas de Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna. 
 
3.2. VARIABLES E INDICADORES 
3.2.1.  Identificación de las Variables  
Variable Independiente: Métodos de fijación de precios = X  
Variable Dependiente: Rotación de inventarios = Y 
 
3.2.2. Operacionalización de las variables 













La xfijación  xde xprecios  xde xlos  xbienes  xy  
xservicios  xofrecidos  xpor xla xcompañía xes  xun  
xproceso  xde xadministración  xque xinvolucra 
xmuchos  xfactores, xsiendo  xel xcosto  xun xfactor 
xúnico. xOtros  xfactores  xno  xrelacionados  xcon  
xlos  xcostos  xque xinfluyen  xen  xlos  xprecios  
xincluyen  xla xnaturaleza xde xla xempresa, xel 
xgrado  xde xcompetencia xentre xdiferentes  
xsectores  xy  xdentro  xde xla xmisma xindustria, xla 
xelasticidad  xde xla xdemanda, xlas  xcondiciones  
xLa xsituación  xeconómica, xla xsituación  
xfinanciera xde xlas  xempresas. xEmpresa, 
xcaracterísticas  xdel xproducto, xmodelos  
xinstitucionales, xnivel xde xactividad  xde xla 
xfábrica, xpolítica xgubernamental, xnivel xde 
xinventario, xetc. xChambergo  x(2012). 
 
 
X1. Margen de utilidad 
X2. Elasticidad de la 
demanda 









Cuando  xse xevalúa xel xvolumen  xde xventas  
xsobre xla xbase xde xlos  xproductos  xvendidos, 
xestamos  xhablando  xde xla xrotación  xdel 
xinventario. xEsta xes  xla xproporción  xde xventas  
xdividida xpor xel xstock xvendido, xtambién  
xpodría xexpresarse xdividiendo  xel xcosto  xde xlos  
xbienes  xvendidos  xpor xun xprecio  xde xinventario 
xpromedio  xpara xminimizar xlas  xfluctuaciones  
xde xlos  xprecios. 
 
 
X1. Volumen de venta 
X2. Nivel de stock 
X3. Costo de ventas  









3.3. TIPO DE INVESTIGACIÓN 
El estudio se identifica como investigación básica, puesto que se partirá de un 
marco teórico, la cual permitirá incrementar conocimientos científicos con 
respecto a los métodos de fijación de precios y su influencia en la rotación de 
inventarios 
Según Vara (2012) la investigación básica genera nuevas formas de entender los 
fenómenos empresariales, contribuye o adapta instrumentos de medición. 
 
3.4. DISEÑO DE INVESTIGACIÓN 
Para efectos de la contratación de la hipótesis, se utilizará el diseño tipo 
cuantitativo, observacional, descriptivo y  longitudinal. 
Descriptivo porque procura verificar la existencia de relación entre las variables.  
 
Observacional  experimentales porque no recurre a la manipulación de alguna de 
las variables de estudio, sino que estas se analizan tal y como suceden en la 
realidad.  
 Longitudinal porque las variables de estudio son medidas en dos o más ocasiones 
3.5. NIVEL DE INVESTIGACIÓN 
Descriptiva.- Porque estudiaremos las característica y atributos de las variables 
de estudio del presente trabajo de investigación. 
 
Explicativa.- Responderemos a las causalidades de los efectos del método de 
fijación de precios en la rotación de inventarios de la empresa Corporación 
Tommy S.A.C.  
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Correlacional.- Mediremos el grado de relación entre las variables de estudio del 
presente trabajo de investigación. 
 
3.6. ÁMBITO DE LA INVESTIGACIÓN 
RAZÓN SOCIAL   CORPORACION TOMMY S.A.C 
RUC:     20449356943   
Nombre comercial:   LIFESTYLES  
Domicilio Fiscal:   Avenida Coronel Mendoza Nº 1920 
Representante Legal:   Norberto Calizaya Yucra 
 
3.6.1. Activada principal 
 
La Actividad principal de CORPORACION TOMMY S.A.C es la importación de 
prendas de vestir, calzado y artículos de cuero en comercios especializados y la 
venta al detalle. 
3.6.2. Estructura organizativa  
 












3.6.3. Reseña histórica  
Corporación Tommy S.A.C fue creada en el 2005 con el propósito de importar y 
distribuir vestimenta y artículos de altísima calidad en diseño y materiales, esto a 
través de marcas globales en el mercado masculino del sur peruano, segmento que 
hasta ese momento estaba desatendido. 
Su primera boutique se abrió en el Centro Comercial “Bolognesi”, en la cual sólo 
se comercializaba la marca Tommy Hilfiger. En el 2006, se abrió otra boutique 
en la Av. Coronel Mendoza, a raíz de la buena acogida y por ende crecimiento de 
la demanda de los productos. En la nueva boutique se incorporan las 
marcas NAUTICA y KENNETH COLE, además de incluir las líneas para damas 
de las respectivas marcas. Continuando con el plan de expansión, el 22 de Mayo 
del 2010 se hizo la apertura de una nueva boutique en la misma avenida siendo 
nuestra exclusividad la reconocida marca LA COSTE.  
 
Desde sus inicios, la empresa ha incrementado su oferta de productos, así como 
realizado promociones con el fin de fidelizar a sus clientes. Hoy, 12 años después, 
cuenta con una tienda propia ubicada en avenida coronel Mendoza 1920, cuenta 
con exclusivas marcas que brindan más que prendas de vestir, estilos de vida a 
través de ellas. 
 
3.6.4. Misión  
Ofrecer alta calidad en prendas de vestir con componentes de comodidad, 




3.6.5. Visión  
Ser el distribuidor más representativo de ropa y accesorios de marcas globales 
satisfaciendo, a través de nuestros productos, las exigentes necesidades 
funcionales de nuestros clientes 
 
3.7. POBLACIÓN Y MUESTRA DE ESTUDIO 
3.7.1. Población 
La población del presente trabajo de investigación estará constituida por el 
análisis documental de los periodos de 2015, 2016 y 2017 de la empresa 
corporación Tommy S.A.C. de Tacna. 
 
3.7.2. Muestra 
Como muestra se considerar el 100% de la población. 
 
3.8. TÉCNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCIÓN DE DATOS 
3.8.1. Técnicas de recolección de datos 
Análisis documental  
En el presente trabajo de investigación se utilizó como técnica, el análisis 
documental. 
Esta técnica de recolección de dato es cuantitativa. Se emplea en 
investigaciones exploratorias de tipo bibliográficas, históricas, entre otras.  
En el proceso de revisión de datos se seleccionó información necesaria de la 
empresa Corporación Tommy SAC, como documentos los Estados financieros de 
los periodos 2015,2016 y 2017. 
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3.8.2. Instrumentos para la recolección de datos 
Guía de análisis documental 
Se utilizara como instrumento la guía de análisis documental (cuadro de doble 
entrada)  
Este instrumento nos permite identificar los criterios a considerar para cada 
variable.  
 
3.9. PROCESAMIENTO Y ANÁLISIS DE DATOS 
El procesamiento de datos se hizo de forma automatizada con la utilización 
de medios informáticos como el Microsoft Office Excel 2010, se empleó 
fórmulas matemáticas para aplicar las razones financieras. Se elaboraron 
tablas en Excel que permitieron a realizar los cálculos de los indicadores o 
ratios financieros de los 3 periodos.  
Se realizó figuras para visualizar las variaciones de los ratios financieros en 











CAPITULO IV: RESULTADOS 
4.1. TRATAMIENTO ESTADÍSTICO 
4.1.1.  Resultados de métodos de fijación de precios  
4.1.1.1. Análisis por  indicador  
4.1.1.1.1. Margen de utilidad Neta 
Tabla 2:  
Margen de utilidad Neta 2015, 2016 y 2017 
Año Mes Utilidad Neta Ventas 
Margen de 
Utilidad 
2015 Ene 31,816.85 253,198.88 12.6% 
  Feb 30,166.20 231,983.45 13.0% 
  Mar 50,761.66 284,717.68 17.8% 
  Abr -21,728.88 161,281.99 -13.5% 
  May -11,550.29 182,364.26 -6.3% 
  Jun 5,136.62 214,583.70 2.4% 
  Jul -2,102.40 221,586.55 -0.9% 
  Ago -1,899.14 195,302.99 -1.0% 
  Sep -3,418.24 181,645.18 -1.9% 
  Oct -20,981.88 166,584.50 -12.6% 
  Nov -33,785.63 182,962.22 -18.5% 
  Dic -44,670.83 405,834.22 -11.0% 
2016 Ene 16,547.75 212,938.99 7.8% 
  Feb 3,199.23 213,751.41 1.5% 
  Mar 4,302.42 131,336.33 3.3% 
  Abr 1,213.50 97,506.79 1.2% 
  May 8,494.51 135,703.00 6.3% 
  Jun 5,515.92 150,788.42 3.7% 
  Jul 15,599.02 170,467.55 9.2% 
  Ago 11,142.15 153,102.15 7.3% 
  Sep 3,309.55 110,050.99 3.0% 
  Oct 12,024.70 100,476.85 12.0% 
  Nov 13,238.20 163,588.30 8.1% 
  Dic 15,731.40 371,904.70 4.2% 
2017 Ene 26,101.69 158,642.00 16.5% 
  Feb 22,492.79 166,700.60 13.5% 
  Mar 16,249.33 143,414.50 11.3% 
  Abr 16,631.96 143,092.00 11.6% 
  May 37,706.23 173,426.23 21.7% 
  Jun 25,891.90 156,872.70 16.5% 
  Jul 42,896.59 193,672.90 22.1% 
  Ago 18,747.41 135,264.55 13.9% 
  Sep 15,460.69 136,056.40 11.4% 
  Oct 16,449.23 138,820.40 11.8% 
  Nov 21,334.35 152,925.80 14.0% 
  Dic 4,212.46 372,632.20 1.1% 






 Figura 3: Análisis de indicador Margen de utilidad 2015, 2016 y 2017 




Como podemos observar el margen de utilidad para los periodos 2015,2016 y 2017 
ha ido variando de forma ascendente, obteniéndose en marzo 2015, octubre 2016 y 
julio 2017 los índices más altos de margen de utilidad de 17.8%,12% y 22.10% 
respectivamente. Adicionalmente se pude decir que se obtuvo un margen utilidad 
negativo de S/. -22,255.97 en 2015, un margen de utilidad positivo de S/. 110,318.36 
para el año 2016 y un margen de utilidad de S/. 264174.62 para el año 2017, esto es 
debido a la disminución de los costos de ventas y gastos operacionales que ayudó al 
incremento de la utilidad.   
Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
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Tabla 3:  
Gastos Operacionales 2015,2016 y 2017 
Año Mes Gastos operacionales Porcentaje 
2015 Ene 65,080.18 3.15% 
 Feb 56,845.06 2.75% 
 Mar 62,197.02 3.01% 
 Abr 72,869.85 3.52% 
 May 72,345.05 3.50% 
 Jun 70,162.89 3.39% 
 Jul 79,758.80 3.86% 
 Ago 67,389.12 3.26% 
 Sep 56,520.31 2.73% 
 Oct 66,987.27 3.24% 
 Nov 78,606.29 3.80% 
 Dic 106,141.19 5.13% 
2016 Ene 76,332.26 3.69% 
 Feb 71,046.55 3.43% 
 Mar 68,271.69 3.30% 
 Abr 56,505.65 2.73% 
 May 56,458.73 2.73% 
 Jun 102,009.83 4.93% 
 Jul 49,961.34 2.41% 
 Ago 32,398.00 1.57% 
 Sep 64,379.67 3.11% 
 Oct 74,461.21 3.60% 
 Nov 36,623.69 1.77% 
 Dic 37,629.79 1.82% 
2017 Ene 37,322.63 1.80% 
 Feb 44,411.87 2.15% 
 Mar 36,760.35 1.78% 
 Abr 41,565.86 2.01% 
 May 34,791.31 1.68% 
 Jun 37,105.87 1.79% 
 Jul 43,698.95 2.11% 
 Ago 37,034.78 1.79% 
 Sep 41,442.33 2.00% 
 Oct 38,617.63 1.87% 
 Nov 42,955.79 2.08% 
  Dic 52,224.49 2.52% 
Total   2,068,913.30 100.00%  











Figura 4: Gastos Operacionales 2015,2016 y 2017 
Datos obtenidos de la tabla Nº 3 
 
 
Los gastos operacionales de los periodos 2015,2016 y 2017 es de S/. 854,903.3, 
S/.726,078.41 y S/. 487,931.86 respectivamente y ha ido variando de forma 
descendente con una variación de – 15% y -33%, también se puede ver que se tiene 
los porcentajes más altos de gastos operacionales en los meses de diciembre 2015, 
junio 2016 y diciembre 2017 con índices de 5.13%, 4.93% y 2.52% respectivamente. 
Adicionalmente se pude decir que la disminución de los gastos operacionales ha ido 
disminuyendo por la adquisición de un local comercial propio y un mejor control de 
























































































4.1.1.1.2. Elasticidad de la demanda 
  
Tabla 4:  
Elasticidad de ingresos total 2015, 2016 y 2017 
Año Mes Ventas Cantidad demanda  Elasticidad 
2015 Ene 253,198.88 338   
  Feb 231,983.45 309 1.0 
  Mar 284,717.68 385 1.1 
  Abr 161,281.99 271 0.7 
  May 182,364.26 315 1.2 
  Jun 214,583.70 351 0.6 
  Jul 221,586.55 372 1.8 
  Ago 195,302.99 262 2.5 
  Sep. 181,645.18 242 1.1 
  Oct 166,584.50 202 2.0 
  Nov 182,962.22 294 4.6 
  Dic 405,834.22 735 1.2 
2016 Ene 212,938.99 280 1.3 
  Feb 213,751.41 283 2.8 
  Mar 131,336.33 173 1.0 
  Abr 97,506.79 128 1.0 
  May 135,703.00 178 1.0 
  Jun 150,788.42 198 1.0 
  Jul 170,467.55 224 1.0 
  Ago 153,102.15 199 1.1 
  Sep 110,050.99 145 1.0 
  Oct 100,476.85 132 1.0 
  Nov 163,588.30 215 1.0 
  Dic 371,904.70 602 1.4 
2017 Ene 158,642.00 223 1.1 
  Feb 166,700.60 251 2.5 
  Mar 143,414.50 197 1.5 
  Abr 143,092.00 196 2.3 
  May 173,426.23 245 1.2 
  Jun 156,872.70 215 1.3 
  Jul 193,672.90 266 1.0 
  Ago 135,264.55 185 1.0 
  Sep 136,056.40 187 1.8 
  Oct 138,820.40 191 1.1 
  Nov 152,925.80 211 1.0 
  Dic 372,632.20 655 1.5 
Total   6,765,181.38 9,855.00   















Figura 5: Elasticidad de ingresos total 2015, 2016 y 2017  
Datos obtenidos de la tabla Nº 4 
 
Como podemos observar para los periodos 2015, 2016 y 2017  las ventas está en 
función a la  cantidad demanda, obteniéndose para los tres periodos una elasticidad 
elástica porque muestra un indicador mayor a 1, de  las cuales se puede observar los 
índices más  significativos de elasticidad  en noviembre 2015, febrero 2016 y febrero 
2017 de 4.6, 2.8 y 2.5 respectivamente. Adicionalmente se puede decir que emplear 
un método de fijación de precio adecuado influirá considerablemente en la cantidad 

































































































4.1.1.1.3. Rendimiento sobre inversión (ROI) 
Tabla 5:  
Rendimiento sobre inversión (ROI) 2015, 2016 y 2017 
Año Mes Utilidad Neta Activo total Porcentaje 
2015 Ene 31,816.85 2,648,080.62 1.20% 
  Feb 30,166.20 4,460,973.27 0.68% 
  Mar 50,761.66 4,354,672.47 1.17% 
  Abr -21,728.88 2,451,326.98 -0.89% 
  May -11,550.29 2,652,264.37 -0.44% 
  Jun 5,136.62 2,754,122.77 0.19% 
  Jul -2,102.40 2,899,780.26 -0.07% 
  Ago -1,899.14 4,571,022.41 -0.04% 
  Sep -3,418.24 4,495,321.91 -0.08% 
  Oct -20,981.88 4,395,831.88 -0.48% 
  Nov -33,785.63 4,553,370.50 -0.74% 
  Dic -44,670.83 4,528,905.90 -0.99% 
2016 Ene 16,547.75 4,343,019.94 0.38% 
  Feb 3,199.23 4,248,834.32 0.08% 
  Mar 4,302.42 4,266,256.91 0.10% 
  Abr 1,213.50 4,223,210.60 0.03% 
  May 8,494.51 4,149,091.39 0.20% 
  Jun 5,515.92 4,195,638.39 0.13% 
  Jul 15,599.02 4,113,143.88 0.38% 
  Ago 11,142.15 4,241,404.68 0.26% 
  Sep 3,309.55 4,203,749.48 0.08% 
  Oct 12,024.70 4,165,962.12 0.29% 
  Nov 13,238.20 4,047,405.66 0.33% 
  Dic 15,731.40 3,890,339.76 0.40% 
2017 Ene 26,101.69 3,744,296.86 0.70% 
  Feb 22,492.79 3,647,756.93 0.62% 
  Mar 16,249.33 3,585,016.73 0.45% 
  Abr 16,631.96 3,956,353.69 0.42% 
  May 37,706.23 3,768,472.92 1.00% 
  Jun 25,891.90 3,731,956.53 0.69% 
  Jul 42,896.59 3,792,525.81 1.13% 
  Ago 18,747.41 3,957,818.06 0.47% 
  Sep 15,460.69 3,961,051.21 0.39% 
  Oct 16,449.23 3,898,968.10 0.42% 
  Nov 21,334.35 3,931,683.94 0.54% 
  Dic 4,212.46 3,801,458.40 0.11% 









Figura 6: Rendimiento sobre inversión (ROI) 2015, 2016 y 2017 
Datos obtenidos de la tabla Nº 5 
 
  
 El rendimiento sobre la inversión nos indica que cada nuevo sol invertido en los 
activos nos produce una utilidad, observándose que en enero 2015, diciembre 2016 y 
julio 2017 se tienen los rendimientos sobre la inversión más altos con índices de 1.2%, 
0.4% y 1.13% respectivamente, también se observa que en noviembre 2015, abril 2016 
y diciembre 2017 se tiene los porcentajes más bajos de rendimiento con índices de -
0.99, 0.03% y 0.11% respectivamente. Adicionalmente se afirma que para el año 2015 
se tiene un rendimiento sobre la inversión negativo de -0.49, que diferencia del año 
2016 se tiene un rendimiento sobre la inversión de 2.66 y en el periodo 2017 se obtiene 
un rendimiento de 6.95%, esto es debido a un mejor uso de los activos fijos y 
disminución de los gastos operativos.   
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4.1.1.1.4. Volumen de Ventas 
Tabla 6:  
Volumen de Ventas 2015, 2016 y 2017 
Año Mes Ventas Porcentaje 
2015 Ene 253,198.88 3.74% 
  Feb 231,983.45 3.43% 
  Mar 284,717.68 4.21% 
  Abr 161,281.99 2.38% 
  May 182,364.26 2.70% 
  Jun 214,583.70 3.17% 
  Jul 221,586.55 3.28% 
  Ago 195,302.99 2.89% 
  Sep 181,645.18 2.69% 
  Oct 166,584.50 2.46% 
  Nov 182,962.22 2.70% 
  Dic 405,834.22 6.00% 
2016 Ene 212,938.99 3.15% 
  Feb 213,751.41 3.16% 
  Mar 131,336.33 1.94% 
  Abr 97,506.79 1.44% 
  May 135,703.00 2.01% 
  Jun 150,788.42 2.23% 
  Jul 170,467.55 2.52% 
  Ago 153,102.15 2.26% 
  Sep 110,050.99 1.63% 
  Oct 100,476.85 1.49% 
  Nov 163,588.30 2.42% 
  Dic 371,904.70 5.50% 
2017 Ene 158,642.00 2.34% 
  Feb 166,700.60 2.46% 
  Mar 143,414.50 2.12% 
  Abr 143,092.00 2.12% 
  May 173,426.23 2.56% 
  Jun 156,872.70 2.32% 
  Jul 193,672.90 2.86% 
  Ago 135,264.55 2.00% 
  Sep 136,056.40 2.01% 
  Oct 138,820.40 2.05% 
  Nov 152,925.80 2.26% 
  Dic 372,632.20 5.51% 
Total   6,765,181.38 100% 


















Figura 7: Volumen de Ventas 2015, 2016 y 2017 






En el volumen de ventas de los periodos 2015,2016 y 2017, se observa que los índices 
más altos son de 6%, 5.5% y 5.51% todos obtenidos en los meses de diciembre, esto 
es debido a que la demanda de prendas de vestir y calzado aumenta por las fiestas de 
navidad y año nuevo. 
Adicionalmente se observa que en el año 2015 se tuvo mayores índices de ventas por 
un importe total de S/.2, 682,045.62 soles, en el periodo 2016 ha disminuido en - 25% 
siendo su importe total de S/.2,011,615.48 soles y en el periodo 2017 se tiene un 
importe de S/.2,071,520.28 soles que diferencia del año 2016 aumento en 


























































































Tabla 7:  
Margen Operacional 2015, 2016 y 2017 





2015 Ene 253,198.88 54,923.42 22% 
  Feb 231,983.45 53,103.44 23% 
  Mar 284,717.68 72,744.91 26% 
  Abr 161,281.99 3,569.74 2% 
  May 182,364.26 14,086.48 8% 
  Jun 214,583.70 31,539.04 15% 
  Jul 221,586.55 25,262.13 11% 
  Ago 195,302.99 25,174.71 13% 
  Sep 181,645.18 29,570.41 16% 
  Oct 166,584.50 11,965.45 7% 
  Nov 182,962.22 8,108.65 4% 
  Dic 405,834.22 86,203.91 21% 
2016 Ene 212,938.99 51,442.89 24% 
  Feb 213,751.41 9,945.63 5% 
  Mar 131,336.33 13,375.15 10% 
  Abr 97,506.79 3,772.48 4% 
  May 135,703.00 26,407.35 19% 
  Jun 150,788.42 17,147.63 11% 
  Jul 170,467.55 48,493.50 28% 
  Ago 153,102.15 34,638.21 23% 
  Sep 110,050.99 10,288.58 9% 
  Oct 100,476.85 37,381.83 37% 
  Nov 163,588.30 41,154.31 25% 
  Dic 371,904.70 48,905.04 13% 
2017 Ene 158,642.00 37,016.77 23% 
  Feb 166,700.60 33,703.73 20% 
  Mar 143,414.50 30,443.47 21% 
  Abr 143,092.00 25,486.83 18% 
  May 173,426.23 46,475.96 27% 
  Jun 156,872.70 36,404.44 23% 
  Jul 193,672.90 47,055.88 24% 
  Ago 135,264.55 26,349.98 19% 
  Sep 136,056.40 22,313.49 16% 
  Oct 138,820.40 26,433.40 19% 
  Nov 152,925.80 28,318.41 19% 
  Dic 372,632.20 122,776.98 33% 

















Figura 8: Margen Operacional 2015, 2016 y 2017 
Datos obtenidos de la tabla Nº 7 
 
En relación al margen operacional de los periodos 2015,2016 y 2017 se observa que 
ha ido variando, obteniéndose en marzo 2015, octubre 2016 y diciembre 2017 los 
porcentajes más altos de utilidad operativa del 26%, 37% y 33% respectivamente y 
obteniéndose en abril 2015, abril 2016 y septiembre 2017 los índices más bajos de 
2%, 4% y 16% respectivamente. Adicionalmente se pude decir que la utilidad 
operativa en el año 2017 se mantuvo más constate. 
 La utilidad operativa nos muestra los ingresos obtenidos de la empresa después de 



























































































4.1.1.1.5. Nivel de stock 
 Tabla 8:  
Nivel de stock existencias 2015, 2016 y 2017 
 
Año Mes Nivel de -stock Porcentaje 
2015 Ene 935,635.34 5.9% 
  Feb 973,152.19 6.2% 
  Mar 876,682.09 5.6% 
  Abr 910,056.01 5.8% 
  May 822,133.82 5.2% 
  Jun 923,421.05 5.9% 
  Jul 736,499.20 4.7% 
  Ago 984,949.31 6.2% 
  Sep 901,285.55 5.7% 
  Oct 813,653.76 5.2% 
  Nov 674,687.24 4.3% 
  Dic 861,198.12 5.5% 
2016 Ene 661,421.11 4.2% 
  Feb 561,198.12 3.6% 
  Mar 399,723.04 2.5% 
  Abr 354,034.19 2.2% 
  May 290,447.72 1.8% 
  Jun 297,714.27 1.9% 
  Jul 217,838.14 1.4% 
  Ago 146,098.93 0.9% 
  Sep 214,532.24 1.4% 
  Oct 247,451.71 1.6% 
  Nov 170,799.00 1.1% 
  Dic 273,892.65 1.7% 
2017 Ene 139,590.05 0.9% 
  Feb 101,005.09 0.6% 
  Mar 24,794.40 0.2% 
  Abr 55,019.32 0.3% 
  May 167,007.24 1.1% 
  Jun 238,066.64 1.5% 
  Jul 98,086.58 0.6% 
  Ago 146,206.79 0.9% 
  Sep 75,188.28 0.5% 
  Oct 160,912.09 1.0% 
  Nov 250,461.22 1.6% 
  Dic 72,356.20 0.5% 
Total   15,777,198.71 100% 













Figura 9: Nivel de stock existencias 2015, 2016 y 2017 




Respecto al nivel de stock de la empresa se observa que ha ido disminuyendo en los 
periodos 2015,2016 y2017, evidenciándose los más altos índices de stock de 
existencias en el año 2015 con un porcentaje 6.2% del total en febrero y agosto, 
inventario promedio en el periodo para el periodo 2016 y los índices de stock de 
existencias más bajos para el año 2017 con porcentajes de 0.2% marzo y 0.3% abril, 
debido al aumento de la rotación de inventarios. 
Adicionalmente se observa que al cierre del año de los periodos 2015,2016 y 2017 
terminan con un nivel de stock de S/. 861,198.12, S/. 273,892.65 y S/. 72,356.20 


























































































4.1.1.1.6. Costo de ventas  
 
 Tabla 9: 
 Costo de ventas 2015,2016 y 2017 
Año Mes Costo de Ventas Porcentaje 
2015 Ene 133,195.28 3.86% 
  Feb 122,034.95 3.53% 
  Mar 149,775.75 4.34% 
  Abr 84,842.40 2.46% 
  May 95,932.73 2.78% 
  Jun 112,881.77 3.27% 
  Jul 116,565.62 3.37% 
  Ago 102,739.16 2.97% 
  Sep 95,554.46 2.77% 
  Oct 87,631.78 2.54% 
  Nov 96,247.28 2.79% 
  Dic 213,489.12 6.18% 
2016 Ene 99,777.06 2.89% 
  Feb 100,157.68 2.90% 
  Mar 61,540.38 1.78% 
  Abr 45,688.84 1.32% 
  May 63,586.47 1.84% 
  Jun 70,655.06 2.05% 
  Jul 79,876.13 2.31% 
  Ago 71,739.21 2.08% 
  Sep 51,566.69 1.49% 
  Oct 47,080.52 1.36% 
  Nov 76,652.71 2.22% 
  Dic 174,263.71 5.04% 
2017 Ene 84,302.60 2.44% 
  Feb 88,585.00 2.56% 
  Mar 76,210.68 2.21% 
  Abr 76,039.31 2.20% 
  May 92,158.96 2.67% 
  Jun 83,362.39 2.41% 
  Jul 102,918.07 2.98% 
  Ago 71,879.79 2.08% 
  Sep 72,300.58 2.09% 
  Oct 73,769.37 2.14% 
  Nov 81,651.60 2.36% 
  Dic 197,630.73 5.72% 
Total   3,454,283.84 100.00% 











Figura 10: Costo de ventas 2015,2016 y 2017 
Datos obtenidos de la tabla Nº 9 
 
Con respecto al costo de ventas, el incremento y disminución está en función de las 
ventas, evidenciándose en el grafico que en el año 2015 se tiene mayores índices de 
costo de venta por tener las ventas más altas de los tres periodos , en el  año 2016 se 
tiene los índices más bajos porque los ingresos disminuyeron y para el año 2017 
aumentaron los índices de costo de venta , también se observa los índices más alto de 
costo de ventas para los periodos 2015,2016 y 2017 es en diciembre con porcentajes 
de 6.18%,5.04% y 5.72% respectivamente esto es debido a la mayor de manda por 
fiestas de navidad y año nuevo. 
Adicionalmente se puede decir que uno de los factores para la variación de costo de 





























































































4.1.1.2 Análisis general  
4.1.2.1.1. Métodos de fijación de precios  
      Tabla 10: Margen de ganancia 2015, 2016 y 2017 
 
Año Mes 






2015 Ene 253,198.88 133,195.29 47% 
  Feb 231,983.45 122,034.95 47% 
  Mar 284,717.68 149,775.75 47% 
  Abr 161,281.99 84,842.40 47% 
  May 182,364.26 95,932.73 47% 
  Jun 214,583.70 112,881.77 47% 
  Jul 221,586.55 116,565.62 47% 
  Ago 195,302.99 102,739.16 47% 
  Sep 181,645.18 95,554.46 47% 
  Oct 166,584.50 87,631.78 47% 
  Nov 182,962.22 96,247.28 47% 
  Dic 405,834.22 213,489.12 47% 
2016 Ene 212,938.99 99,777.06 53% 
  Feb 213,751.41 100,157.68 53% 
  Mar 131,336.33 61,540.38 53% 
  Abr 97,506.79 45,688.84 53% 
  May 135,703.00 63,586.47 53% 
  Jun 150,788.42 70,655.06 53% 
  Jul 170,467.55 79,876.13 53% 
  Ago 153,102.15 71,739.21 53% 
  Sep 110,050.99 51,566.69 53% 
  Oct 100,476.85 47,080.52 53% 
  Nov 163,588.30 76,652.71 53% 
  Dic 371,904.70 174,263.71 53% 
2017 Ene 158,642.00 84,302.60 47% 
  Feb 166,700.60 88,585.00 47% 
  Mar 143,414.50 76,210.68 47% 
  Abr 143,092.00 76,039.31 47% 
  May 173,426.23 92,158.96 47% 
  Jun 156,872.70 83,362.39 47% 
  Jul 193,672.90 102,918.07 47% 
  Ago 135,264.55 71,879.79 47% 
  Sep 136,056.40 72,300.58 47% 
  Oct 138,820.40 73,769.37 47% 
  Nov 152,925.80 81,651.60 47% 
  Dic 372,632.20 197,630.73 47% 








Figura 11: Margen de ganancia 2015, 2016 y 2017 






 Con respecto al método de fijación de precios Corporación Tommy  S.A.C aplica el 
método por margen  de ganancia, donde se puede observar que para los años 
2015,2016 y 2017 se tiene un margen de ganancia  del 47%,53% y 47% , observándose 
que para el año 2015 y 2017 se mantiene constante, esto indica la aceptación de precio 































































































4.1.2.1.2. Rotación de inventarios 
Tabla 11:  
Rotación de inventarios 2015, 2016 y 2017 





2015 Ene 133,195.28 935,635.34  0.14  
  Feb 122,034.95 973,152.19  0.13  
  Mar 149,775.75 876,682.09  0.17  
  Abr 84,842.40 910,056.01  0.09  
  May 95,932.73 822,133.82  0.12  
  Jun 112,881.77 923,421.05  0.12  
  Jul 116,565.62 736,499.20  0.16  
  Ago 102,739.16 984,949.31  0.10  
  Sep 95,554.46 901,285.55  0.11  
  Oct 87,631.78 813,653.76  0.11  
  Nov 96,247.28 674,687.24  0.14  
  Dic 213,489.12 861,198.12  0.25  
2016 Ene 99,777.06 661,421.11  0.15  
  Feb 100,157.68 561,198.12  0.18  
  Mar 61,540.38 399,723.04  0.15  
  Abr 45,688.84 354,034.19  0.13  
  May 63,586.47 290,447.72  0.22  
  Jun 70,655.06 297,714.27  0.24  
  Jul 79,876.13 217,838.14  0.37  
  Ago 71,739.21 146,098.93  0.49  
  Sep 51,566.69 214,532.24  0.24  
  Oct 47,080.52 247,451.71  0.19  
  Nov 76,652.71 170,799.00  0.45  
  Dic 174,263.71 273,892.65  0.64  
2017 Ene 84,302.60 139,590.05  0.60  
  Feb 88,585.00 101,005.09  0.88  
  Mar 76,210.68 24,794.40  3.07  
  Abr 76,039.31 55,019.32  1.38  
  May 92,158.96 167,007.24  0.55  
  Jun 83,362.39 238,066.64  0.35  
  Jul 102,918.07 98,086.58  1.05  
  Ago 71,879.79 146,206.79  0.49  
  Sep 72,300.58 75,188.28  0.96  
  Oct 73,769.37 160,912.09  0.46  
  Nov 81,651.60 250,461.22  0.33  
  Dic 197,630.73 72,356.20  2.73  


















Figura 12: Rotación de inventarios 2015, 2016 y 2017 





Respecto a la rotación de inventarios se observa en el periodo 2015 se tuvo una 
menor rotación de existencias alcanzándose un índice total de 1.44 veces al año, 
en el periodo 2016 la rotación aumenta alcanzándose una rotación de 3.44 veces 
al año y en el periodo 2017 se tiene una rotación de inventarios a de 12.86 veces 
al año, esto quiere decir la inversión en inventarios se ha transformado en cuentas 
por cobrar y efectivo.   
Adicionalmente se puede decir que el año 2017 se tiene una  acelerada rotación 



























































































4.2.1.3. Prueba de normalidad 
       H0: Los datos de las variables siguen una distribución normal 
H1: Los datos de las variables No siguen una distribución Normal 
 
    Tabla 12: Prueba de normalidad de variables 
 
Pruebas de normalidad 
 
Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 
Fijación de precios ,283 66 ,031 ,829 66 ,052 
Rotación de inventarios ,281 66 ,002 ,833 66 ,022 
a. Corrección de significación de Lilliefors 
 
Conclusión  
Se aplicara la  prueba de hipótesis de  kolmogorov-Smirnov  porque los datos son 
mayores que 50. 
Los resultados muestran  para ambas variables   tienen un nivel de significancia  
mayor a 0.01, por lo tanto  si  P-valor o Sig. es mayor  que 0.01 entonces  se acepta 
la hipótesis nula,  por lo cual se concluye que los datos de las variables siguen una 
distribución normal. 
Se procede a trabajar con un estadística paramétrica  
4.2.1.4. Prueba de hipótesis 
Considerando la hipótesis general y las especificas planteadas en el trabajo de 
investigación con respecto a la influencia entre los métodos de fijación de precios 
y la rotación de inventarios de la empresa Corporación Tommy S.A.C ; en donde 
los ítems según sus indicaciones fueron analizados mediante fórmulas 
matemáticas y ratios financieros, pudiéndose así afirmar que existe influencia 
significativa entre el método de fijación de precios y la rotación de inventarios 
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de Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna, periodo 2017. 
 
4.2. VERIFICACIÓN DE HIPÓTESIS  
4.2.1. Verificación de hipótesis especificas   
4.2.1.1. Primera hipótesis específica 
a) Planteamiento de Hipótesis 
Ho: Hipótesis Nula 
El método de fijación de precios no influye de manera en el volumen de venta de 
Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna.  
H1: Hipótesis Alterna 
El método de fijación de precios influye de manera significativa en el volumen de 
venta de Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna.  
b) Nivel de significancia: 0.05 
      Tabla 13: Resumen del modelo de regresión primera hipótesis específica   
 
Modelo R R cuadrado 
R cuadrado 
ajustado 
Error estándar de 
la estimación Durbin-Watson 
1 ,740a ,548 ,535 27644,33825 1,956 
a. Predictores: (Constante), Fijación de precios 













cuadrados gl Media cuadrática F Sig. 
1 Regresión 31529042088,0 1 31529042088,0 41,257 ,000b 
Residuo 25983120858,8 35 764209437,026   
Total 57512162946,8 36    
a. Variable dependiente: Volumen de ventas 
b. Predictores: (Constante), Fijación de precios 
 
 
           Figura 13: Regresión lineal  primera hipótesis especifica 
        Datos obtenidos de la tabla Nº14 
       
c) Conclusión: 
Los resultados, muestran que el valor – p (0.000) es menor que el nivel de 
significancia (0.05), por lo que se rechaza la hipótesis nula, y se concluye que 
las variables están linealmente relacionadas,  con un nivel de confianza del 95% 
que el método de fijación de precios influye de manera significativa en el 
volumen de ventas de Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna.  
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4.2.1.2. Segunda hipótesis específica 
a) Planteamiento de Hipótesis 
Ho: Hipótesis Nula 
El método de fijación de precios no influye en el nivel de stock de Corporación 
Tommy SAC, de la ciudad de Tacna. 
  
H1: Hipótesis Alterna  
El método de fijación de precios influye en el nivel de stock de Corporación 
Tommy SAC, de la ciudad de Tacna. 
b) Nivel de significancia: 0.05 
 
     Tabla 15: Resumen del modelo de regresión segunda hipótesis específica 
 
Modelo R R cuadrado 
R cuadrado 
ajustado 
Error estándar de 
la estimación Durbin-Watson 
1 ,908a ,824 ,819 9754,35773 1,029 
a. Predictores: (Constante), Fijación de Precios 
b. Variable dependiente: Nivel de Stock 
 






cuadrados gl Media cuadrática F Sig. 
1 Regresión 15162694437,9 1 15162694437,9 159,360 ,000b 
Residuo 3235014823,02 35 95147494,795   
Total 18397709261,0 36    
a. Variable dependiente: Nivel de Stock 
b. Predictores: (Constante), Fijación de Precios 
 
Conclusión: 
Los resultados indican que valor – p (0.000) es menor que el nivel de significancia 
(0.05), por lo que se rechaza la hipótesis nula, y se concluye con un nivel de 
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confianza del 95% que el método de fijación de precios influye en el nivel de 
stock de Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna. 
 
4.2.1.3. Tercera hipótesis específica 
a) Planteamiento de Hipótesis 
Ho: Hipótesis Nula 
No existe influencia significativa entre el método de fijación de precios y el costo 
de ventas de Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna. 
H1: Hipótesis Alterna  
Existe influencia significativa entre el método de fijación de precios y el costo de 
ventas de Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna.  
a) Nivel de significancia: 0.05 
     Tabla 17: Resumen del modelo de regresión tercera hipótesis específica 
 
Modelo R R cuadrado 
R cuadrado 
ajustado 
Error estándar de 
la estimación Durbin-Watson 
1 ,962a ,925 ,923 5596,80780 2,051 
a. Predictores: (Constante), Fijación de Precios 
b. Variable dependiente: Costo de ventas 
 




cuadrados gl Media cuadrática F Sig. 
1 Regresión 13149520553,8 1 13149520553,8 419,787 ,000b 
Residuo 1065024758,15 35 31324257,593   
Total 14214545312,0 36    
a. Variable dependiente: Costo de ventas 




                  Figura 14: Regresión lineal  tercera hipótesis específica 
                      Datos obtenidos de la tabla Nº18 
 
b) Conclusión: 
Los resultados indican que el valor – p (0.000) es menor que el nivel de 
significancia (0.05), por lo que se rechaza la hipótesis nula, y se concluye con 
un nivel de confianza del 95% que existe influencia significativa entre el 
método de fijación de precios y el costo de ventas de Corporación Tommy 
SAC, de la ciudad de Tacna. 
 
4.2.2. Verificación de Hipótesis General 
a) Planteamiento de Hipótesis 
Ho: Hipótesis Nula  
No existe influencia significativa entre el método de fijación de precios y la 
rotación de inventarios de Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna, 
periodos 2015-2017. 
H1: Hipótesis Alterna 
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Existe influencia significativa entre el método de fijación de precios y la rotación 
de inventarios de Corporación Tommy SAC, de la ciudad de Tacna, periodos 
2015-2017 
b) Nivel de significancia: 0.05 
     Tabla 19: Resumen del modelo de regresión hipótesis general 
 
Modelo R R cuadrado 
R cuadrado 
ajustado 
Error estándar de 
la estimación Durbin-Watson 
1 ,990a ,980 ,979 5468,91586 ,766 
a. Predictores: (Constante), Fijación de precios 
b. Variable dependiente: Rotación de inventarios 
 




cuadrados gl Media cuadrática F Sig. 
1 Regresión 49223306505,2 1 49223306505,2 1645,767 ,000b 
Residuo 1016907383,02 35 29909040,677   
Total 50240213888,3 36    
a. Variable dependiente: Rotación de inventarios 




            Figura 15: Regresión lineal   hipótesis general 
              Datos obtenidos de la tabla Nº20 
 
c) Conclusión: 
Los resultados indican que el valor – p (0.000) es menor que el nivel de 
significancia (0.05), por lo que se rechaza la hipótesis nula, y se concluye con 
un nivel de confianza del 95% que existe influencia significativa entre el 
método de fijación de precios y la rotación de inventarios de Corporación 
Tommy SAC, de la ciudad de Tacna, periodos  2015-2017. 
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DISCUSIÓN DE RESULTADOS  
De acuerdo con los resultados obtenidos en el presente trabajo de investigación se 
tiene que los métodos de fijación de precios influyen en la rotación de inventarios de 
CORPORACIÓN TOMMY SAC en los periodos 2015 al 2017. Tener un precio 
adecuado de existencias que tenga capacidad de cubrir los gastos directos, indirectos 
y que esté acorde a las necesidades de la demanda genera mayor rotación de 
inventarios por ende rentabilidad para la empresa. La empresa CORPORACIÓN 
TOMMY SAC dentro de los tres periodos mencionados la variación de las ventas fui 
significativa, en el año 2015 se tiene el ingreso más alto al igual costos de ventas, 
gastos operacionales y financieros que dieron como resultado un margen de utilidad 
del negativo, un rendimiento sobre la inversión de -0.49% y una rotación de 
existencias de 1.64 veces al año, que a diferencia del año 2017 las ventas fueron menos 
pero se tuvo un mayor control de costo de ventas, gastos operacionales y financieros 
obteniéndose para el año una disminución de – 33% en gastos operacionales, 
disminución de nivel de stock en -74% con un promedio de rotación acelerada de 
inventarios 12.68 veces al año, obteniéndose así incremento en margen de utilidad, 
con un rendimiento sobre la inversión de 6.95%. Del cual podemos decir que las 
políticas de fijación de precio y rotación de inventarios han ido variado a raíz de querer 
mejor la rentabilidad. 
 
También Bastidas & Jácome (2013) es su tesis “Análisis e implementación de 
un sistema de inventario que contribuya a mejorar el control del índice de rotación 
en los lotes de camarón que afecta en el proceso de producción y ventas en la empresa 
Camarones S.A.C, ubicada en Duran, en el periodo 2013” indica que al no existir un 
buen control operativo en su inventario y tener un inadecuado manejo de rotación de 
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inventarios conlleva falla en sus registros y genera diferencias. 
 
Reino & Torres (2012) es su tesis “Modelo para la fijación de precios en la 
industria del comercio de electrodomésticos aplicado a Marcimex.” Indica que es de 
vital importancia para la empresa Marcimex saber  saber cómo establecer  los precios 
en el mercado frente a la competencia, a fin de obtener mejores beneficios. Para 
calcular un precio en un producto, utilizamos datos históricos y proyecciones 
probabilísticas de su comportamiento en el futuro. De estos datos, Marcimex tiene un 
76% de probabilidad de tener un precio igual o menor que el de la competencia. 
 
Haddad & Nuñez (2017) en su tesis: “Evaluación de técnicas de ventas y 
manejo de rotación de inventarios y su influencia en las ventas de bodegas en lima 
metropolitana 2017” Indica que pocas tiendas utilizan una técnica de ventas y evalúan 
la rotación de inventarios, que generalmente no usa sistemas adecuados de gestión de 
inventarios, lo que significa que las tiendas están desapareciendo del mercado de Lima 










El método de fijación de precios influye en el nivel de ventas de la empresa 
corporación Tommy SAC de Tacna 2015-2017, Respecto al margen de utilidad se 
observa un crecimiento ascendente del periodo 2015 al 2017 gracias a la disminución 
de costos y gastos operacionales que han ido disminuyendo de periodo 2015 al 2017 
en – 15% y -33%, Asimismo en referencia al volumen de ventas se observó que se 
tiene los índices de ventas más alto en el periodo 2015 pero con una utilidad negativa 
que a diferencia del año 2017 las ventas son menores pero se tiene una utilidad positiva 
de S/. 264,174.52. 
 
Segunda 
El método de fijación de precios influye en el nivel de stock de la empresa Corporación 
Tommy SAC, de Tacna 2015-2017. En relación al indicador elasticidad de la demanda 
se tiene que: existe una elasticidad de ingreso total elástica por tener en los tres 
periodos un indicador mayor a 1. Respecto al indicador nivel de stock, se tiene que del 
año 2016 al 2015 disminuye en un 68% y para el año 2017 disminuye en 74%, de la 
cual se obtiene un aumento de rotación de inventarios de 3.44 veces para el año 2016 
y un incremento acelerado de 12.86 veces para el año 2017. 
 
Tercera 
El método de fijación de precios influye en el costo de ventas de la empresa 
Corporación Tommy SAC, de Tacna 2015-2017, Respecto al costo de ventas el 
incremento y disminución del índice está en función a las ventas observándose los 
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índices más altos en el periodo 2015 y el índice más bajo en el periodo 2016 y un 
crecimiento para el año 2017, Asimismo se tiene que el costo de ventas año a año la 
empresa se ha ido liquidando el inventario y generando ingresos teniendo como 
resultado el aumento del rendimiento sobre la inversión en los últimos 3 años, no 
obstante también se observa una variación en el costeo la cual que genero utilidad 
















 A través de la gerencia se recomienda para subir el volumen de ventas utilizar el punto 
de equilibrio por importación para así poder ver cuánto debe vender la empresa para 
recuperar sus costos fijos y variables en un periodo de tiempo, también debe mejorar 
la publicidad y enfocarse en los productos que más se vende porque observó que el 
volumen de ventas de la empresa corporación Tommy SAC del año 2016 disminuyo 
en -25% y para el año 2017 aumento en 3%, de la cual se deduce que hay una carencia 
en promoción de productos. 
 
Segunda 
A través de la gerencia se recomienda establecer dentro de la política del almacén un 
stock mínimo de mercadería, para evitar el desabastecimiento ya que se observó que 
el nivel de stock de mercadería en el año 2016 disminuye en 68% y para el año 2017 
disminuye en 74%, de la cual se obtiene un aumento de rotación de inventarios de 3.44 
veces para el año 2016 y un incremento acelerado de 12.86 veces para el año 2017,  
 
Tercera 
 A través de la gerencia se recomienda capacitar al personal de almacén con referencia 
al costeo y métodos de precio a aplicar, porque observó variación en el costeo la cual 
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APÉNDICE A - MATRIZ DE CONSISTENCIA 
 
“MÉTODOS DE FIJACIÓN DE PRECIOS Y SU INFLUENCIA EN LA ROTACIÓN DE INVENTARIOS DE CORPORACIÓN TOMMY SAC, DE LA CIUDAD DE 














¿De qué manera el método de 
fijación de precios influye en la 
rotación de inventarios de 
Corporación Tommy SAC, de la 




a. ¿Cómo el método de fijación de 
precios influye en el volumen de 
ventas de Corporación Tommy 
SAC, de la ciudad de Tacna? 
 
b. ¿En qué medida el método de 
fijación de precios influye en el 
nivel de stock de Corporación 
Tommy SAC, de la ciudad de 
Tacna? 
 
c. ¿Cómo el método de fijación de 
precios influye en el costo de 
ventas de Corporación Tommy 





Establecer de qué manera el método de 
fijación de precios influye en la 
rotación de inventarios de Corporación 






a. Establecer cómo el método de 
fijación de precios influye en el 
volumen de ventas de Corporación 
Tommy SAC, de la ciudad de Tacna. 
  
 b. Determinar en qué medida el 
método de fijación de precios influye 
en el nivel de stock de Corporación 
Tommy SAC, de la ciudad de Tacna. 
 
c. Establecer cómo el método de 
fijación de precios influye en el costo 
de ventas de Corporación Tommy 




Existe influencia significativa entre el 
método de fijación de precios y la 
rotación de inventarios de 
Corporación Tommy SAC, de la 




a. El método de fijación de precios 
influye de manera significativa en el 
volumen de venta de Corporación 
Tommy SAC, de la ciudad de Tacna. 
 
b. El método de fijación de precios 
influye en el nivel de stock de 
Corporación Tommy SAC, de la 
ciudad de Tacna. 
 
 
c. Existe influencia significativa entre 
el método de fijación de precios y el 
costo de ventas de Corporación 
Tommy SAC, de la ciudad de Tacna. 
 
Variable Independiente (X): 
“Métodos de fijación de precios” 
 
1. Margen de Utilidad 
 
2. Elasticidad de la demanda 
 
3. Rendimiento sobre inversión 
(ROI) 
 
1. Tipo de investigación 
Básica 
 
2. Diseño de investigación 
observacional, descriptivo y  
longitudinal 
3. Nivel de investigación 
Descriptiva, Explicativa 
 
4. Población  
La población estará compuesta por 
los datos de 03 periodos 
consecutivos 2015, 2016, 2017 
 
5.Muestra  
 Se considera como muestra al 100% 
de la población por ser pequeña. 
 
6.Técnicas 
Análisis documental  
 
7. Instrumentos 
Guía de análisis documental 
 
Variable Dependiente (Y): 
“Rotación de Inventarios” 
 
1. volumen de ventas 
 
2. Nivel de stock 
 






APÉNDICE B - OPERACIONALIZACIÓN DE VARIABLES 
 
 “MÉTODOS DE FIJACIÓN DE PRECIOS Y SU INFLUENCIA EN LA ROTACIÓN DE INVENTARIOS DE CORPORACIÓN TOMMY SAC, DE LA 









Métodos de fijación de 
precios 
 
La fijación de precios de los bienes y servicios que ofrece la 
empresa es un proceso de gestión que involucra muchos 
factores, siendo el costo un solo factor. Entre otros factores 
ajenos al costo que afectan la determinación de los precios, están 
en la naturaleza de la empresa, el grado de competencia entre 
diferentes industrias y dentro de la misma industria, la 
elasticidad de la demanda, las condiciones económicas, la 
situación financiera de la empresa, las características del 
producto, los patrones institucionales, el nivel de actividad de la 
planta, la política del gobierno, el nivel de los inventarios, etc. 
Chambergo (2012).  
 
La relación entre los costos y los precios tienen 
que analizarse desde el punto de vista del 
mercado; es decir, en lugar de actuar como base 
para los precios, los costos sirven para evaluar la 
conveniencia de aceptar o rechazar un negocio al 
nivel de precios que prevalece. 
 
 
1.Margen de Utilidad 
 
2.Elasticidad de la demanda 
 





















Es una magnitud contable que agrega todos los ingresos que una 
empresa o unidad contable ha tenido, con motivo de su actividad 
ordinaria, en un periodo de tiempo determinado. El volumen de 
ventas es una de las partidas que componen el resultado 
operativo. El volumen de ventas es una magnitud de gran 
importancia a la hora de evaluar el tamaño y la solvencia de una 
empresa. Para evaluar la solvencia suele tenerse en cuenta otras 
cifras como el resultado operativo, el capital social, el ebitda o 
la misma suma de los activos Ceviño( 2017). 
 
Cuando el volumen de ventas es evaluado por los 
productos vendidos, es conocido como rotación 
de inventario. Este es la proporción de las ventas 
dividido entre el inventario vendido. Esta 
proporción también podría ser expresada como el 
costo de los bienes vendidos dividido entre un 
precio de inventario promedio para minimizar las 
fluctuaciones de precios. 
 
 
1. volumen de ventas 
 
2. Nivel de stock 
 
3. Costo de ventas  
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APÉNDICE C - GUÍA DOCUMENTAL 
 


































APÉNDICE D – RATIOS Y FORMULAS MATEMÁTICAS APLICADAS  
 
VARIABLE  FORMULA   INDICADORES  FORMULA   






Margen de Utilidad 
 
Elasticidad de la demanda 
 
Q= Cantidad demanda                                                                     
P= Precio demandado 
 
Rendimiento sobre Inversión 
(ROI) 
 





Volumen de ventas 
 
Nivel de stock 
 



































APÉNDICE E - ESTADOS FINANCIEROS MENSUALES 
 
CO RPO RACIO N TO MMY S.A.C  
R.U.C 20449356943 
ESTADO  DE SITUACIÓ N FINANCIERA 
De enero a diciembre del 2017 
             
ACTIVO  Enero Febrero Marzo Abril  Mayo Junio Julio Agosto Septiembre O ctubre  Noviembre  Diciembre  
ACTIVO  CORRIENTE 
            
Efectivo y Equivalente a 
afectivo       43,708.92        37,127.78        45,121.72        65,012.25      123,977.14      178,827.90      255,640.03      251,178.81      285,211.22      221,216.50      221,220.38      361,418.77  
Cuentas por Cobrar 
Comerciales     108,158.11      108,158.11      117,547.38      331,803.25        31,530.91        19,630.91        19,303.74         1,307.64      194,777.71      115,283.32        52,711.36      229,370.36  
Cuentas por cobrar al personal  
    106,264.23      106,264.23      106,264.23              
Otras Cuentas por Cobrar 
      19,954.00        18,139.30        13,804.00        25,798.90        15,873.30        14,194.00        17,408.10        15,535.90        21,130.50        15,554.60        20,071.40        82,627.20  
Existencias 
    189,590.05      101,005.09        24,794.40        55,019.32      317,007.24      238,066.64      218,086.58      146,206.79      175,188.28      260,912.09      250,461.22        72,356.20  
Tributos por Pagar - Crédito 
fiscal       96,450.13        96,891.00        97,313.58        98,548.55        99,912.91      101,065.66      101,915.94      103,417.50      104,572.08      105,830.17      107,048.17   
TO TAL ACTIVO  
CO RRIENTE     564,125.44      467,585.51      404,845.31      576,182.27      588,301.50      551,785.11      612,354.39      517,646.64      780,879.79      718,796.68      651,512.53      745,772.53  
             
ACTIVO  NO CORRIENTE 
            
Inmuebles, Maquinaria y 
Equipo (neto de  3,178,734.82   3,178,734.82   3,178,734.82   3,178,734.82   3,178,734.82   3,178,734.82   3,178,734.82   3,178,734.82   3,178,734.82   3,178,734.82   3,178,734.82   3,054,160.83  
Impuesto a la Renta y 
Participaciones Diferidos        1,436.60         1,436.60         1,436.60         1,436.60         1,436.60         1,436.60         1,436.60         1,436.60         1,436.60         1,436.60         1,436.60         1,525.04  
Otros Activos 
            
TO TAL ACTIVO  NO 
CO RRIENTE  3,180,171.42   3,180,171.42   3,180,171.42   3,180,171.42   3,180,171.42   3,180,171.42   3,180,171.42   3,180,171.42   3,180,171.42   3,180,171.42   3,180,171.42   3,055,685.87  
             
TO TAL ACTIVO  







PASIVO Y PATRIMO NIO Enero Febrero Marzo Abril  Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  O ctubre  Noviembre  Diciembre  
             
PASIVO CORRIENTE             
Sobregíros y Pagarés Bancarios                      135.88  
Otras Cuentas por Pagar       15,013.28        14,182.59        14,182.59        16,357.27        12,796.96        12,796.96        12,796.96        12,343.74        12,343.74        15,998.02        12,343.74        41,235.17  
Cuentas por Pagar Comerciales       16,853.69        29,212.27                76,751.17        81,115.08      145,166.63        77,733.30                    70,572.10  
Parte Corriente de las Deudas a Largo 
Plazo     451,737.45      427,218.71      417,870.75      446,515.31      427,965.24      415,425.70      406,715.95      398,158.35      459,286.97      443,852.66      427,896.74      402,725.08  
TO TAL PASIVO CORRIENTE     483,604.42      470,613.57      432,053.34      462,872.58      517,513.37      509,337.74      564,679.54      488,235.39      471,630.71      459,850.68      440,240.48      514,668.23  
             
PASIVO NO CORRIENTE             
Deudas a largo Plazo  1,953,734.18   1,847,692.31   1,807,263.01   1,931,148.77   1,850,920.98   1,796,688.32   1,759,019.21   1,722,008.20   1,986,385.34   1,919,633.03   1,850,624.74   1,741,758.98  
Impuesto a la Renta y Participaciones 
Diferidos             
TO TAL PASIVO NO 
CO RRIENTE  1,953,734.18   1,847,692.31   1,807,263.01   1,931,148.77   1,850,920.98   1,796,688.32   1,759,019.21   1,722,008.20   1,986,385.34   1,919,633.03   1,850,624.74   1,741,758.98  
             
TO TAL PASIVO  2,437,338.60   2,318,305.88   2,239,316.35   2,394,021.35   2,368,434.35   2,306,026.06   2,323,698.75   2,210,243.59   2,458,016.05   2,379,483.71   2,290,865.22   2,256,427.21  
             
PATRIMO NIO  NETO              
Capital     785,004.00      785,004.00      785,004.00      785,004.00      785,004.00      785,004.00      785,004.00      785,004.00      785,004.00      785,004.00      785,004.00      785,004.00  
Reservas Leoales       93,456.00        93,456.00        93,456.00        93,456.00        93,456.00        93,456.00        93,456.00        93,456.00        93,456.00        93,456.00        93,456.00        93,456.00  
Resultados Acumulados     402,396.57      428,498.26      450,991.05      467,240.38      483,872.34      521,578.57      547,470.47      590,367.06      609,114.47      624,575.16      641,024.38      662,358.73  
Resultado del Ejercicio       26,101.69        22,492.79        16,249.33        16,631.96        37,706.23        25,891.90        42,896.59        18,747.41        15,460.69        16,449.23        21,334.35         4,212.46  
TO TAL PATRIMO NIO  NETO   1,306,958.26   1,306,958.26   1,329,451.05   1,345,700.38   1,362,332.34   1,400,038.57   1,425,930.47   1,468,827.06   1,487,574.47   1,503,035.16   1,519,484.38   1,540,818.73  
                 -                    -                    -                    -                    -                    -                    -                    -                    -                    -                    -                    -    
TO TAL PASIVO Y 









CO RPO RACIO N TO MMY S.A.C.  
 R.U.C 20449356943  
 ESTADO  DE RESULTADO S  
 De enero al diciembre 2017  
              
 2017 Enero Febrero Marzo Abril  Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  O ctubre  Noviembre  Diciembre  
Ventas Netas   2,071,520.28   158,642.00   166,700.60   143,414.50   143,092.00   173,426.23   156,872.70   193,672.90   135,264.55   136,056.40   138,820.40   152,925.80   372,632.20  
Otros Ingresos 
Operacionales 
   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  
Total ingresos brutos  2,071,520.28   158,642.00   166,700.60   143,414.50   143,092.00   173,426.23   156,872.70   193,672.90   135,264.55   136,056.40   138,820.40   152,925.80   372,632.20  
              
Costo de ventas   -1,100,809.08   -84,302.60   -88,585.00   -76,210.68   -76,039.31   -92,158.96   -83,362.39   -102,918.07   -71,879.79   -72,300.58   -73,769.37   -81,651.60   -197,630.73  
Utilidad Bruta   970,711.20   74,339.40   78,115.60   67,203.82   67,052.69   81,267.27   73,510.31   90,754.83   63,384.76   63,755.82   65,051.03   71,274.20   175,001.47  
              
Gastos Operacionales              
Gastos de 
Administración 
 -238,996.83   -18,190.01   -18,691.15   -22,185.77   -23,570.29   -19,611.51   -18,751.07   -21,366.44   -17,931.99   -19,587.11   -20,326.60   -18,424.49   -20,360.40  
Gastos de Ventas  -248,935.03   -19,132.62   -25,720.72   -14,574.58   -17,995.57   -15,179.80   -18,354.80   -22,332.51   -19,102.79   -21,855.22   -18,291.03   -24,531.30   -31,864.09  
Utilidad Operativa  482,779.34   37,016.77   33,703.73   30,443.47   25,486.83   46,475.96   36,404.44   47,055.88   26,349.98   22,313.49   26,433.40   28,318.41   122,776.98  
              
O tros Ingresos 
(gastos) 
             
Ingresos Financieros  72,676.11   7,194.93   2,325.64   2,180.28   5,087.33   5,814.09   4,360.57   10,101.98   7,267.61   6,540.85   5,814.09   8,721.13   7,267.61  
Gastos Financieros  -179,574.37   -18,111.81   -13,537.15   -16,374.97   -13,943.46   -14,585.27   -14,874.19   -14,263.79   -14,871.99   -13,395.28   -15,799.71   -15,707.37   -14,109.38  
Otros gastos   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  
Otros ingresos  18.10   1.79   0.58   0.54   1.27   1.45   1.09   2.52   1.81   1.63   1.45   2.17   1.81  
Resultados antes de 
Participaciones y 
Impuesto a la Renta  
 375,899.18   26,101.69   22,492.79   16,249.33   16,631.96   37,706.23   25,891.90   42,896.59   18,747.41   15,460.69   16,449.23   21,334.35   115,937.02  
Impuesto a la Renta  -111,724.56              -111,724.56  
              
Utilidad (Pérdida) 
Neta del Ejercicio  










CO RPO RACIO N TO MMY S.A.C  
R.U.C 20449356943 
ESTADO  DE SITUACIÓ N FINANCIERA 




                          
ACTIVO  Enero Febrero Marzo Abril  Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  O ctubre  Noviembre  Diciembre  
ACTIVO  CORRIENTE 
                        
Efectivo y equivalentes de 
efectivo 194,159.29 209,267.69 250,520.51 228,722.05 697,444.38 386,118.33 383,430.34 383,430.34 377,188.29 359,756.85 307,027.99 73,681.97 
Cuentas por cobrar comerciales 128,647.22 128,647.22 128,647.22 128,647.22 120,822.26 109,145.82 109,145.82 109,145.82 109,145.82 109,145.82 109,145.82 128,834.78 
Tñbutos por Pagar - Crédito fiscal 105,227.66 114,254.90 124,431.72 126,525.37 128,006.53 129,082.18 131,823.94 131,823.94 131,793.39 130,651.08 134,551.12 100,042.81 
Cuentas por cobrar al personal 108,020.94 108,020.94 108,020.94 108,020.94 108,020.94 108,020.94 108,020.94 108,020.94 108,020.94 108,020.94 108,020.94 106,264.23 
Cuentas por cobrar a terceros 39,459.10 4,720.96 519.46 5,490.36 1,734.46 31,230.46 921.76 921.76 1,923.46 1,921.46 1,648.66 23,951.90 
Servicios y otros contratados por 
anticipado 13,129.80 13,129.80 13,129.80 13,129.80 13,129.80 13,129.80 13,129.80 13,129.80 13,129.80 6,403.80 6,403.80 4,936.60 
Existencias 761,421.11 661,263.42 599,723.04 554,034.19 490,447.72 497,714.27 417,838.14 346,098.93 294,532.24 247,451.71 170,799.00 273,892.65 
TO TAL ACTIVO  
CO RRIENTE 1,350,065.12 1,239,304.93 1,224,992.69 1,164,569.93 1,559,606.09 1,274,441.80 1,164,310.74 1,092,571.53 1,035,733.94 963,351.66 837,597.33 711,604.94 
                          
ACTIVO  NO CORRIENTE                         
Inmuebles, Maquinana y Equipo 
(neto deprec.) 2,992,954.82 3,009,529.39 3,041,264.22 3,058,640.67 3,089,485.30 3,121,196.59 3,148,833.15 3,148,833.15 3,168,015.54 3,202,610.46 3,209,808.33 3,178,734.82 
Cuentas por Cobrar a Largo Plazo                         
TO TAL ACTIVO  NO 
CO RRIENTE 2,992,954.82 3,009,529.39 3,041,264.22 3,058,640.67 3,089,485.30 3,121,196.59 3,148,833.15 3,148,833.15 3,168,015.54 3,202,610.46 3,209,808.33 3,178,734.82 
                          





PASIVO Y PATRIMONIO Enero Febrero Marzo Abril  Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  O ctubre  Noviembre  Diciembre  
                          
PASIVO CORRIENTE                         
T ributos por Pagar                       3,700.60 
Remuneraciones y 
Participaciones por Pagar 4,084.77 3,775.39 2,880.37 4,992.64 1,480.36 1,417.86 1,417.86 1,417.86 1,704.73 4,779.18 999.98 5,304.50 
Cuentas por Pagar 
Comerciales 292,100.14 320,516.31 310,292.43 302,330.59 295,266.40 255,448.73 268,452.01 185,570.65 71,782.48 61,931.25 50,402.16 36,357.22 
Obligaciones Financieras a 
corto plazo  522,243.71 499,326.59 503,753.10 496,738.67 574,820.54 534,810.83 514,522.48 514,522.48 527,841.15 519,982.10 498,709.51 466,430.28 
Otras cuentas por Pagar 0.00 0.00 0.00 0.00 395.00 395.00 395.00 395.00 0.00 0.00 0.00 10,000.00 
TO TAL PASIVO 
CO RRIENTE 818,428.62 823,618.29 816,925.90 804,061.90 871,962.30 792,072.42 784,787.35 701,905.99 601,328.36 586,692.53 550,111.65 521,792.60 
                          
PASIVO NO CORRIENTE                         
Obligaciones Financieras a 
Largo plazo 2,337,505.36 2,234,930.84 2,254,743.40 2,223,347.59 2,572,833.47 2,393,754.43 2,302,945.98 2,302,945.98 2,362,558.86 2,327,382.63 2,232,168.85 2,087,690.59 
Impuesto a la Renta y 
Participaciones Diferidos                         
TO TAL PASIVO NO 
CO RRIENTE 2,337,505.36 2,234,930.84 2,254,743.40 2,223,347.59 2,572,833.47 2,393,754.43 2,302,945.98 2,302,945.98 2,362,558.86 2,327,382.63 2,232,168.85 2,087,690.59 
                          
TO TAL PASIVO 3,155,933.98 3,058,549.13 3,071,669.30 3,027,409.49 3,444,795.77 3,185,826.85 3,087,733.33 3,004,851.97 2,963,887.22 2,914,075.16 2,782,280.50 2,609,483.19 
                          
PATRIMO NIO                          
Capital 785,004.00 785,004.00 785,004.00 785,004.00 785,004.00 785,004.00 785,004.00 785,004.00 785,004.00 785,004.00 785,004.00 785,004.00 
Reserva Legal 93,456.00 93,456.00 93,456.00 93,456.00 93,456.00 93,456.00 93,456.00 93,456.00 93,456.00 93,456.00 93,456.00 93,456.00 
Resultados Acumulados 292,078.21 308,625.96 311,825.19 316,127.61 317,341.11 325,835.62 331,351.54 346,950.56 358,092.71 361,402.26 373,426.96       386,665.17  
Resultado del Ejercicio 16,547.75 3,199.23 4,302.42 1,213.50 8,494.51 5,515.92 15,599.02 11,142.15 3,309.55 12,024.70 13,238.20        15,731.40  
TO TAL PATRIMO NIO  
NETO  1,187,085.96 1,190,285.19 1,194,587.61 1,195,801.11 1,204,295.62 1,209,811.54 1,225,410.56 1,236,552.71 1,239,862.26 1,251,886.96 1,265,125.16 1,280,856.57 
                    -                      -                      -                      -                      -                      -                      -                      -                      -                      -                      -      






CO RPO RACIO N TO MMY S.A.C.  
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 2016 Enero Febrero Marzo Abril  Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  O ctubre  Noviembre  Diciembre  
Ventas (ingresos 
operacionales)  
 2,011,615.48   212,938.99   213,751.41   131,336.33   97,506.79   135,703.00   150,788.42   170,467.55   153,102.15   110,050.99   100,476.85   163,588.30   371,904.70  
Otros Ingresos 
Operacionales 
  -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  
Total ingresos brutos  2,011,615.48   212,938.99   213,751.41   131,336.33   97,506.79   135,703.00   150,788.42   170,467.55   153,102.15   110,050.99   100,476.85   163,588.30   371,904.70  
Costo de Ventas  -942,584.46   -99,777.06   -100,157.68   -61,540.38   -45,688.84   -63,586.47   -70,655.06   -79,876.13   -71,739.21   -51,566.69   -47,080.52   -76,652.71   -174,263.71  
Utilidad Bruta  1,069,031.02   160,354.65   31,001.90   41,692.21   11,759.34   82,315.39   53,451.55   151,160.99   107,972.13   32,070.93   116,524.38   128,283.72   152,443.82  
              
Gastos Operacionales               
Gastos Administrativos  -250,927.58   -23,481.43   -19,531.21   -21,427.85   -20,742.46   -19,211.84   -33,416.68   -27,496.19   -21,078.00   -16,164.21   -18,468.43   -15,327.08   -14,582.20  
 Gastos de Ventas  -475,150.83   -52,850.83   -51,515.34   -46,843.84   -35,763.19   -37,246.89   -68,593.15   -22,465.15   -11,320.00   -48,215.46   -55,992.78   -21,296.61   -23,047.59  
Utilidad O perativa  342,952.61   51,442.89   9,945.63   13,375.15   3,772.48   26,407.35   17,147.63   48,493.50   34,638.21   10,288.58   37,381.83   41,154.31   48,905.04  
              
O tros Ingresos - gastos              
Gastos de Financieros  -233,438.61   -20,884.75   -20,056.45   -17,770.97   -17,884.07   -17,146.02   -42,297.62   -20,230.68   -8,750.00   -19,753.09   -19,656.90   -20,432.96   -8,575.10  
Gastos de Financieros - 
Diferencia de cambio 
 -14,759.59   -2,213.94   -428.03   -575.62   -162.36   -1,136.49   -737.98   -2,087.01   -1,490.72   -442.79   -1,608.80   -1,771.15   -2,104.72  
Ingresos Financieros - 
Diferencia de cambio 
 57,667.45   8,650.12   1,672.36   2,249.03   634.34   4,440.39   2,883.37   8,154.18   5,824.41   1,730.02   6,285.75   6,920.09   8,223.38  
Otros ingresos  4.08   0.61   0.12   0.16   0.04   0.31   0.20   0.58   0.41   0.12   0.44   0.49   0.58  
Resultado antes de 
Partidas y del Impuesto a 
la Renta 
 152,425.94   36,994.93   -8,866.38   -2,722.25   -13,639.56   12,565.55   -23,004.39   34,330.57   30,222.32   -8,177.15   22,402.34   25,870.79   46,449.18  
              
Participaciones   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  
Impuesto a la Renta  -42,107.58              -42,107.58  
Utilidad (Pérdida) 
Neta del Ejercicio 




CO RPO RACIO N TO MMY S.A.C  
R.U.C 20449356943 
ESTADO  DE SITUACIÓ N FINANCIERA 
De enero a diciembre del 2015 
 
 
             
ACTIVO  Enero Febrero Marzo Abril  Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  O ctubre  Noviembre  Diciembre  
ACTIVO  CORRIENTE             
Efectivo y equivalentes de 
efectivo 266,539.92 2,046,865.12 180,306.85 164,820.31 445,077.02 226,601.96 394,689.90 220,287.73 234,470.03 188,089.57 114,532.75 300,808.87 
Cuentas por cobrar 
comerciales 143,461.34 138,511.94 228,834.73 199,411.93 200,552.73 203,327.93 213,312.13 186,311.53 135,133.98 162,001.85 122,452.90 138,983.66 
Tnbutos  por Pagar - Crédito 
fiscal   13,224.78 21,414.71 28,876.78 34,262.80 43,481.25 52,981.56 62,399.07 70,053.42 79,664.33 91,956.00 
Cuentas  por cobrar al 
personal           2,213.28 66,033.28 66,033.28 101,574.28 101,574.28 101,574.28 108,020.94 
Cuentas  por cobrar a terceros 417,340.00 417,340.00 417,340.00 417,340.00 417,340.00 417,883.75 417,340.00 9,170.00 9,170.00 9,170.00 9,170.00 26,719.65 
Servicios y otros contratados 
por anticipado 13,129.80 13,129.80 13,129.80 13,129.80 13,129.80 13,129.80 13,129.80 13,129.80 13,129.80 13,129.80 13,129.80 13,129.80 
Existencias 1,085,635.34 1,123,152.19 976,682.09 910,056.01 822,133.82 1,123,421.05 1,015,294.70 984,949.31 901,285.55 813,653.76 1,074,687.24 861,198.12 
TO TAL ACTIVO  
CO RRIENTE 1,926,106.40 3,738,999.05 1,829,518.25 1,726,172.76 1,927,110.15 2,020,840.57 2,163,281.06 1,532,863.21 1,457,162.71 1,357,672.68 1,515,211.30 1,540,817.04 
             
ACTIVO  NO CORRIENTE             
Inmuebles, Maqulnana  y 
Equipo (neto deprec.) 
721,974.22 721,974.22 725,154.22 725,154.22 725,154.22 733,282.20 736,499.20 3,038,159.20 3,038,159.20 3,038,159.20 3,038,159.20 2,988,088.86 
Otros Activos             
TO TAL ACTIVO  NO 
CO RRIENTE 721,974.22 721,974.22 725,154.22 725,154.22 725,154.22 733,282.20 736,499.20 3,038,159.20 3,038,159.20 3,038,159.20 3,038,159.20 2,988,088.86 
             








PATRIMO NIO              
PASIVO CORRIENTE Enero Febrero Marzo Abril  Mayo Junio Julio Agosto Septiembre  O ctubre  Noviembre  Diciembre  
Sobregiros Bancanos 
                                 
-    
                 -                     -                     -                     -                     -                     -                     -                     -                     -                     -                   38.65  
Tnbutos  por Pagar 
                      
18,686.08  
        5,976.12                   -                     -                     -                     -                     -                     -                     -                     -                     -               5,473.53  
Remuneraciones y 
Participaciones por Pagar 
                        
6,284.52  
        5,779.37          4,870.42          3,785.52          3,785.52          3,631.42          3,631.42            631.42            631.42          3,865.57            631.41             4,700.42  
Cuentas  por Pagar 
Comerciales 
                     
299,973.76  
    443,556.32      298,087.71      286,505.99      314,726.04      575,706.42      606,453.74      562,671.98                   -            8,556.25      537,542.27          294,514.84  
Obligaciones Financieras 
                     
205,535.42  
    566,810.80      173,435.93      158,844.86      199,069.50      184,051.59      209,594.82      590,478.25      699,443.25      684,325.58      606,848.41          666,692.79  
otras cuentas  por Pagar 
                     
157,430.00  
    154,799.73      152,126.81      150,018.00      150,018.00        54,710.00        54,710.00        29,820.00        21,045.05                   -          20,492.45                   0.00  
TO TAL PASIVO 
CO RRIENTE 
687,909.78 1,176,922.34 628,520.87 599,154.37 667,599.06 818,099.43 874,389.98 1,183,601.65 721,119.72 696,747.40 1,165,514.54 971,420.23 
             
PASIVO NO 
CO RRIENTE             
Obligaciones Financieras 
a Largo plazo 
736,014.82 2,029,728.71 621,067.72 568,817.61 712,860.60 659,082.01 750,551.35 2,114,480.97 2,504,680.64 2,450,544.81 2,173,101.90 2,387,402.44 
Impuesto a la Renta y 
Participaciones Diferidos 
            
TO TAL PASIVO NO 
CO RRIENTE 736,014.82 2,029,728.71 621,067.72 568,817.61 712,860.60 659,082.01 750,551.35 2,114,480.97 2,504,680.64 2,450,544.81 2,173,101.90 2,387,402.44 
             
TO TAL PASIVO 1,423,924.60 3,206,651.05 1,249,588.59 1,167,971.98 1,380,459.66 1,477,181.44 1,624,941.33 3,298,082.62 3,225,800.36 3,147,292.21 3,338,616.44 3,358,822.67 
             
PATRIMO NIO  NETO              
Capital 785,004.00 785,004.00 785,004.00 785,004.00 785,004.00 785,004.00 785,004.00 785,004.00 785,004.00 785,004.00 785,004.00 785,004.00 
Reserva Legal 93,456.00 93,456.00 93,456.00 93,456.00 93,456.00 93,456.00 93,456.00 93,456.00 93,456.00 93,456.00 93,456.00 93,456.00 
Resultados Acumulados 313,879.20 345,696.02 375,862.22 426,623.88 404,895.00 393,344.71 398,481.33 396,378.93 394,479.79 391,061.55 370,079.69 336,294.06 
Resultado del Ejercicio 31,816.82 30,166.20 50,761.66 -21,728.88 -11,550.29 5,136.62 -2,102.40 -1,899.14 -3,418.24 -20,981.88 -33,785.63 -44,670.83 
TO TAL PATRIMO NIO  
NETO  1,224,156.02 1,254,322.22 1,305,083.88 1,283,355.00 1,271,804.71 1,276,941.33 1,274,838.93 1,272,939.79 1,269,521.55 1,248,539.67 1,214,754.06 1,170,083.23 
 
                                 
-                     -                     -                     -                     -                     -                     -                     -                     -                     -                     -                        -    
TO TAL PASIVO  Y 
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 253,198.88   231,983.45   284,717.68   161,281.99   182,364.26   214,583.70   221,586.55   195,302.99   181,645.18   166,584.50   182,962.22   405,834.22  
Otros Ingresos 
Operacionales 
  -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  
Total ingresos brutos 
 
2,682,045.62  
 253,198.88   231,983.45   284,717.68   161,281.99   182,364.26   214,583.70   221,586.55   195,302.99   181,645.18   166,584.50   182,962.22   405,834.22  
Costo de Ventas 
 -
1,410,890.30  




 120,003.60   109,948.50   134,941.93   76,439.59   86,431.53   101,701.93   105,020.93   92,563.83   86,090.72   78,952.72   86,714.94   192,345.10  
              
Gastos Operacionales               
Gastos Administrativos  -233,827.39   -16,404.20   -15,320.12   -16,655.25   -16,689.71   -20,764.17   -17,633.31   -16,201.43   -24,743.09   -21,863.37   -22,306.37   -20,234.43   -25,011.94  
 Gastos de Ventas  -621,075.64   -48,675.98   -41,524.94   -45,541.77   -56,180.14   -51,580.88   -52,529.58   -63,557.37   -42,646.03   -34,656.94   -44,680.90   -58,371.86   -81,129.25  
Utilidad O perativa  416,252.29   54,923.42   53,103.44   72,744.91   3,569.74   14,086.48   31,539.04   25,262.13   25,174.71   29,570.41   11,965.45   8,108.65   86,203.91  
O tros ingresos-gastos              
Gastos Financieros  -165,553.08   -9,933.18   -8,443.21   -9,436.53   -3,476.61   -24,766.15   -8,277.65   -20,363.03   -16,720.86   -4,966.59   -5,132.15   -19,204.16   -34,832.96  
Gastos Financieros 
diferencia de cambio 
 -343,796.53   -17,423.87   -18,106.94   -16,584.68   -23,309.67   -15,747.31   -21,666.83   -15,714.99   -17,507.97   -30,147.30   -30,011.27   -30,907.72   -106,667.98  
Otros Ingresos· gastos  21.79   1.31   1.11   1.24   0.46   4.58   1.09   2.68   2.20   0.65   0.68   2.53   3.27  
Ingresos Financieros - 
Diferencia de cambio 
 70,814.12   4,248.85   3,611.52   4,036.40   1,487.10   14,870.97   3,540.71   8,710.14   7,152.23   2,124.42   2,195.24   8,214.44   10,622.12  
Otros Ingresos  5.44   0.33   0.28   0.31   0.11   1.14   0.27   0.67   0.55   0.16   0.17   0.63   0.82  
Resultado antes de 
Participaciones y del 
Impuesto a la Renta 
 -22,255.97   31,816.85   30,166.20   50,761.66   -21,728.88   -11,550.29   5,136.62   -2,102.40   -1,899.14   -3,418.24   -20,981.88   -33,785.63   -44,670.83  
Impuesto a la Renta   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -   -  
              
Utilidad (Pérdida) Neta 
del Ejercicio 
 -22,255.97   31,816.85   30,166.20   50,761.66   -21,728.88   -11,550.29   5,136.62   -2,102.40   -1,899.14   -3,418.24   -20,981.88   -33,785.63   -44,670.83  
 
 
 
 
